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GLOSARIO 
A 
App Store Optimization 
Similar al SEO, ASO simplemente está optimizando la lista de App Store para descubrimiento de 
aplicaciones a través de la optimización., 30 
B 
banners 
Es un formato publicitario en Internet. Consiste en incluir una pieza publicitaria dentro de una 
página web que, por lo general, se muestran en el streaming de contenido o como bloques 
adhesivos., 30, 33, 35, 60 
C 
Community management 
monitorear lo que se dice en cada una de las plataformas digitales y cumpliendo la función de 
nexo entre la marca y los consumidores., 35 
coste marginal 
El coste marginal se define como la variación en el coste total, ante el aumento de una unidad 
en la cantidad producida, es decir, es el costo de producir una unidad adicional. En el caso 
de PLANNER, ofrecer una actividad grupal más., 42 
E 
early adopters 
son aquellos consumidores a quienes nuestra propuesta como marca le aporta una solución a 
un problema, incluso si nuestra solución no es del todo perfecta. Incluso es posible que 
puedan ayudarnos con un aporte de conocimiento y feedback para la mejora de la 
propuesta., 35 
e-Commerce 
consiste en la distribución, venta, compra, marketing y suministro de información de productos o 
servicios a través de Internet., 24 
engagement de los usuarios 
es el grado en el que un consumidor interactúa con tu marca. El compromiso entre la marca y 
los usuarios., 22 
H 
headhunters 
es un término que ha cobrado fuerza en los últimos tiempos si de temas laborales se habla, los 
cazatalentos son los encargados de buscar a los candidatos para cubrir vacantes laborales., 
51 
I 
Inboud Marketing 
metodología no intrusiva que busca contactar con un usuario al principio de su proceso de 
compra y acompañarle hasta la transacción final, 30 
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L 
Lean Startup 
El término Lean Startup fue acuñado por el emprendedor y autor norteamericano Eric Ries en su 
libro The Lean Startup. En resumen, explica que la empresa puede hacer uso de la opinión de 
los clientes para ajustar su producto a las necesidades concretas de los mismos., 28, 35, 44 
M 
marketing de guerrilla 
El marketing de guerrilla es una estrategia publicitaria que utiliza técnicas publicitarias poco 
convencionales y que requieren una inversión mínima para conseguir la máxima difusión 
mediática a través de ellas. Funciona al hacer cosas que otros no hacen e intentando 
sorprender al propio consumidor que ni siquiera van a considerar como publicidad. Por 
ejemplo, con flashmobs, videos virales o ambient marketing., 47 
mass market 
es la estrategia en la que la empresa no se plantea la segmentación del mercado por lo que 
dirige su estrategia a todas las personas, las cuales son susceptibles de ser futuros clientes, 36 
Model View Controler 
es un patrón de arquitectura de software, que separa los datos y la lógica de negocio de una 
aplicación de su representación y el módulo encargado de gestionar los eventos y las 
comunicaciones., 36 
N 
networking 
es una filosofía que consiste en el establecimiento de una red profesional de contactos que nos 
permite darnos a conocer a nosotros y a nuestro negocio, escuchar y aprender de los demás, 
encontrar posibles colaboradores, socios o inversores., 40 
notificaciones push 
Son mensajes que recibimos, para informarnos sobre las novedades en una app que tenemos 
instalada., 38 
P 
Phantom shares 
Son un incentivo similar a los stock options pero, en este caso, el empleado nunca va a ser parte 
de la compañía., 52 
pull marketing 
conocido como marketing de atracción, es el marketing en el que la mayoría de los 
consumidores busca de forma proactiva esas actividades en lugar de sentirse atraídos por las 
campañas de marketing y las ofertas especiales, 15 
S 
SEM 
Es el acrónimo de (Search Engine Marketing) o como definición más llana es la posibilidad de 
crear campañas de anuncios por clic en internet a través de los buscadores más comunes., 
26, 29, 30, 43, 47, 48, 59 
SEO 
consiste en generar contenido de calidad que suscite interés con una web orientada a la forma 
en la que el usuario busca esa información concreta., 29, 30, 33, 37, 43, 44, 46, 48 
Stock options 
Son opciones de compra sobre una participación en el proyecto a un precio marcado., 52 
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0. RESUMEN EJECUTIVO          
EL PROBLEMA 
Existe una clara necesidad entre los consumidores y los organizadores de actividades 
de ocio para grupos, especialmente para aquellas actividades que requieren un 
número relativamente grande de personas. 
Los consumidores encuentran dificultades para reunir un número suficiente de amigos 
interesados en realizar las actividades, como pueden ser un paintball o unos karts, y 
cuando tienen éxito, resulta muy difícil coordinar el grupo, dar con una fecha adecuada 
y escoger el proveedor que ofrece mejor calidad-precio e información actualizada y 
feedback de sus servicios. 
Este hecho reduce drásticamente la demanda de los organizadores. Como 
consecuencia, suelen funcionar con bajos rendimientos y se ven obligados a hacer 
grandes descuentos e invertir en promociones y marketing que acaban siendo 
ineficientes, pues carecen de un canal que los conecte con sus clientes potenciales.  
PLANNER COMO SOLUCIÓN AL PROBLEMA 
PLANNER agrupará la demanda fragmentada existente en una misma plataforma de 
aplicaciones web y móviles  y también la oferta de los organizadores de las actividades 
grupales, conectando ambas partes de un forma inmediata, intuitiva y efectiva. 
Inicialmente a nivel nacional y a largo plazo a nivel internacional. 
- Para los consumidores, utilizar PLANNER significará la inmersión en una activa red 
social donde podrán crear planes o unirse, sin necesidad de buscar a gente, a una 
gran variedad de actividades de aventura durante todo el año con personas que 
comparten sus mismos intereses. En esta comunidad en línea podrán crear un perfil, 
hacerse amigos de otros miembros, chatear, informarse en los foros, contactar con 
los organizadores para más detalles y recibir notificaciones, entre otras. A esto, cabe 
añadirle que gracias a que PLANNER actúa como intermediario, los participantes de 
las actividades dispondrán de importantes descuentos grupales y de una calidad 
de servicio de las mismas garantizada. 
- Para los organizadores, como un gran número de interesados en actividades de 
aventura tendrá acceso a su oferta, al aumentarse su visibilidad, fácilmente 
aumentará su demanda. Paralelamente, mediante filtros, PLANNER permite dirigir las 
campañas de marketing a targets específicos, lo que las hace mucho más rentables. 
y al ser una plataforma digital facilita el benchmarking, el acceso a datos de los 
usuarios para estudios de mercado, la creación de una buena imagen de marca, 
mejorar el servicio a través de feedback y disponer de un canal directo de 
comunicación con los clientes. 
CÓMO GENERA DINERO 
PLANNER tiene tres tipos diferentes de clientes: los proveedores de la actividad de 
aventura (ofrecen los recursos necesarios para que se realice), los organizadores de la 
actividad, que en su mayoría son los mismos proveedores de la actividad, y sus 
participantes. Todos ellos incorporados en un modelo de e-Commerce donde todas las 
transacciones monetarias de compra de productos (actividades) se realizarán de forma 
online.  
Mientras que los organizadores de actividades no tendrán que pagar por publicar sus 
planes y los usuarios tampoco pagarán ninguna cuota por registrarse en la plataforma 
o descargársela, PLANNER monetiza principalmente mediante tres canales: 
1) Comisión del 10% por cada actividad pagada por un participante, a lo que se 
le deberá quitar la retención por transacción del proveedor de pagos en línea.  
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2) Tarifa diaria por actividad de 2€ para los organizadores que buscan mejorar el 
posicionamiento de sus actividades dentro de la plataforma.  
3) A través de anuncios tipo banner. 
Para garantizar el funcionamiento del modelo de negocio, PLANNER  dará un enfoque 
Lean Startup. Midiendo el impacto en el mercado de las actividades y los proveedores 
que ofrece a sus usuarios, pivotará hacia aquellos que tengan más éxito, dotando a la 
empresa de rapidez para captar tendencias y velocidad para adaptarse a los cambios. 
BENEFICIOS E INVERSIÓN 
Los costes serán generados básicamente por el equipo de recursos humanos (dirección, 
equipos de IT y de marketing, sobre todo) y por unas agresivas estrategias de marketing. 
Durante los tres primeros años de vida, al contar aún con pocos usuarios, los ingresos de 
la empresa no serán suficientes para cubrir los costes, lo que requerirá una inversión total 
de 1,5€ millones, entre el capital aportado por los fundadores, programas de ayuda 
gubernamentales y la involucración de un Business Angel. Pero a partir del cuarto año, 
los ingresos ya ofrecen a la empresa resultados positivos y a partir del quinto  año, el 
beneficio contable neto superará, año tras año y de forma creciente, la interesante cifra 
de 2,4€ millones. Para entonces, PLANNER habrá alcanzado el liderazgo nacional en el 
sector con una fuerte imagen de marca y habrá empezado su expansión en nuevos 
países.  
Los fundadores, con una inversión requerida de 120k€ total y un riesgo poco 
considerable debido a la solidez del proyecto, podrán gozar de un TIR del 102% y de un 
VAN de 1,7€ millones al quinto año, recuperando su inversión prácticamente en el 
tercero, lo que convierte el proyecto no sólo en una buena idea para sus usuarios sino 
también para sus inversores. 
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1. IDENTIFICACIÓN DE LA NECESIDAD                                                      
 
A partir de mi propia experiencia, y la de muchos amigos míos, he identificado una clara 
necesidad entre los consumidores y los organizadores de actividades de ocio para 
grupos, especialmente para aquellas actividades que requieren un número 
relativamente grande de personas. 
A grandes rasgos, los primeros encuentran dificultades para reunir un número 
suficientemente grande de amigos interesados en realizar ciertas actividades grupales, 
como puede ser un paintball o unos karts, y cuando tienen éxito, a menudo tienen 
problemas para coordinar una fecha adecuada. Este hecho afecta a los segundos, 
pues reduce drásticamente la demanda de sus actividades. Como consecuencia, 
suelen funcionar por debajo de sus capacidades y se ven obligados a hacer descuentos 
e invertir de manera ineficiente en promociones. 
Por tanto, existe la necesidad de agrupar la demanda fragmentada existente y ofrecer 
a los proveedores de dichas actividades grupales una forma simple y fiable de llegar a 
sus clientes potenciales.  
Sin duda, la problemática de ambas partes debería verse resuelta en cierto espacio que 
conecte a los clientes entre sí con los proveedores de las actividades que buscan. 
1.1 PROBLEMAS DE LOS INTERESADOS EN ACTIVIDADES GRUPALES 
 
1) Dependencia de la disponibilidad de los amigos para poder realizarlas. 
2) Dificultad para cerrar grupos grandes por falta de contactos. Caso típico para las 
personas que se mudan a una nueva ciudad. 
3) Dificultad de encontrar sitios donde realizar ciertas actividades. 
4) Dificultad para conocer y socializarse con nuevas personas en entornos amigables y 
divertidos, tanto si van solos o con amigos. 
5) Desconocimiento de muchas actividades que les pueden resultar de su agrado. 
6) Dificultad para contactar con personas con intereses o pasatiempos comunes con 
quienes intercambiar información o compartir experiencias. 
7) Dificultad de comparar los servicios prestados por diferentes proveedores de la 
misma actividad. 
1.2 PROBLEMAS DE LOS ORGANIZADORES DE ACTIVIDADES GRUPALES 
 
       Si subdividimos los organizadores de actividades grupales entre proveedores de 
actividades, organizadores profesionales y organizadores no profesionales, 
encontramos que: 
1) Las empresas y locales que ofrecen actividades grupales en sus instalaciones (es 
decir, proveedores de actividades) a menudo experimentan dificultades para obtener 
acceso directo a sus clientes objetivo y sufren gastos de marketing ineficientes y 
costosos. 
Además, suelen carecer de un canal para mantenerse en contacto con sus clientes y 
obtener retroalimentación de ellos, por lo que la mejora de sus servicios es menos directa 
y más lenta. 
Estas compañías, a menudo, también tienen problemas para conducir a suficientes 
personas a sus actividades, por lo tanto, disponen de activos y personal ociosos. Esto se 
debe principalmente a la fragmentación de la demanda y la falta de voluntad de los 
clientes potenciales para reservar esas actividades grupales sin sus amigos. Y podrían 
dejar de infrautilizar sus instalaciones ofreciendo sus locales a organizadores externos 
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con el fin de incrementar sus beneficios y popularidad, pero carecen, de nuevo, de un 
canal para hacerlo. 
2) Los organizadores profesionales, como las guías turísticas, carecen de una plataforma 
especializada para anunciar sus servicios y tienen una comunicación con el proveedor 
de la actividad poco desarrollada. 
3) Los organizadores no profesionales 1  también estarían interesados en planear 
actividades grupales, bien porque quieren socializar con gente nueva, porque quieren 
ganar algo de dinero o porque ciertas actividades requieren la participación de varios 
grupos. El problema principal es como gestionar que la gente capte lo que ofrecen y 
cómo luego movilizar a los interesados a la par. 
2 ANÁLISIS DE LOS USUARIOS Y DE LAS ACTIVIDADES DE OCIO EN GRUPO 
Para encontrar la mejor oportunidad de negocio y saber hacia quiénes enfocar futuras 
campañas de publicidad, es necesario analizar desde el principio la siguiente 
clasificación:  
a) Una segmentación de los diferentes perfiles de personas interesadas en participar en 
actividades grupales. 
b) Una segmentación de los diferentes tipos de organizadores de actividades grupales. 
c) Las diferentes categorías de actividades de ocio que se realizan en grupo. 
Además, identificar segmentos de consumidores que comparten características 
comunes me servirá para entender la demanda potencial que puede existir de esta 
plataforma. En este caso, los posibles consumidores son los grupos a) y b) y la 
segmentación que realizaré será mediante la variable blanda (también denominada 
psicográfica) motivación de compra, y la complementaré más adelante con alguna 
variable dura como la edad. De esta forma tendré una visión más diferenciada de los 
posibles clientes objetivo. 
2.1 SEGMENTACIÓN DE LOS ORGANIZADORES POTENCIALES 
 
He identificado nueve posibles perfiles de organizadores de actividades, los cuales 
poseen distintos incentivos y necesidades para usar la plataforma: 
GRUPO 1 
Individuos que organizan una actividad a través de la plataforma 
para encontrar las personas que les faltan poder hacer actividad. 
GRUPO 2 
Individuos no profesionales que organizan una actividad puramente 
para divertirse mientras socializan. 
GRUPO 3 
Individuos no profesionales que organizan una actividad que les gusta 
para ganar dinero. 
GRUPO 4 
Individuos profesionales que organizan actividades para ganar dinero 
haciendo lo que hacen bien, como guías turísticas 
GRUPO 5 
Empresas del sector del entretenimiento que desean atraer clientes a 
su oferta. 
                                                 
1 En mi caso particular, intenté organizar un torneo de Paintball para 120 personas. Un proyecto 
de tal calibre sólo podía difundirlo a través de redes sociales (Instagram en mi caso), pero, en 
cualquier caso, no tienen las herramientas necesarias para que pueda llegar exclusivamente a 
los consumidores objetivos ni transmitir con claridad la propuesta de la actividad. 
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GRUPO 6 
Empresas (bares, restaurantes, campings) que desean atraer clientes 
a sus locales organizando actividades gratuitas o haciendo que otros 
organicen actividades allí. 
GRUPO 7 
Empresas que desean ganar dinero a través de talleres pagados, 
seminarios o clases. 
GRUPO 8 
Empresas que desean atraer clientes a sus cursos a través de talleres 
gratuitos. 
GRUPO 9 
Actividades emblemáticas organizadas y coordinadas por el equipo 
de gestión de PLANNER. Esta es una herramienta de marketing que se 
utilizará al comienzo en la empresa antes de alcanzar una masa 
crítica. 
 
Estos nueve grupos pueden ser graficados según: 
▪ Si son persona física o empresa 
▪ Si están orientadas a generar beneficios o no. 
 
 
2.2 SEGMENTACIÓN DE LOS PARTICIPANTES POTENCIALES 
 
Del mismo modo que con los organizadores potenciales,  
he identificado 7 perfiles diferentes de participantes potenciales de actividades que 
estarían interesadas en la plataforma. Estos grupos no son exclusivos y algunas personas 
forman parte de más de uno al mismo tiempo. 
GRUPO 1 
Personas que disfrutan haciendo actividades grupales 
convencionales, como futbol o básquet, en las que hay una gran 
interacción entre los participantes. 
GRUPO 2 
Personas que vienen del extranjero. Este usuario suele estar muy 
interesado en conocer gente y las actividades grupales les resultan un 
medio perfecto de inclusión en el nuevo lugar de residencia. 
GRUPO 3 
Personas que participarían en una actividad, aunque ésta no les 
acabe de gustar, por pura diversión social. 
 PERSONA FÍSICA EMPRESA 
POR 
DIVERSIÓN 
  
ÁNIMO DE 
LUCRO 
  
Ilustración 1. Segmentación de los organizadores potenciales 
1 
2 
3 
4 5 
6 
7 
8 
9 
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GRUPO 4 
Personas que quieren socializar y conocer gente nueva a través de 
actividades en grupo. 
GRUPO 5 
Personas con intereses y pasatiempos específicos que requieren un 
grupo, como deportes o póquer. 
GRUPO 6 
Personas con intereses y pasatiempos específicos que no 
necesariamente se han de hacer en grupo. 
GRUPO 7 
Personas que desean aprender, mejorar o practicar habilidades 
específicas que les interesan. Esto incluye actividades como talleres y 
clases, así como intercambios de idiomas. Conocer a gente nueva no 
es un factor relevante. 
 
Estos siete grupos pueden ser graficados según:  
▪ Qué tan importante es la actividad en sí misma para el usuario. 
▪ Hasta qué punto el usuario quiere socializar y conocer a otras personas con 
intereses similares. 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
2.3 POSIBLES ACTIVIDADES DE OCIO EN GRUPO 
Hay un extenso abanico de actividades de ocio que pueden ser practicadas en grupo 
y, otras muchas, que pueden realizarse de forma individual pero que en compañía son 
más entretenidas. A continuación, un listado de las posibles:  
 
ACTIVIDADES DE AVENTURA 
De verano paintball, karts, lasertag, rafting, escalada, rápel, 
espeleología, equitación, parques de aventura, parques 
acuáticos, zorbing, boulder, trekking, excursiones, 
marcha nórdica, etc. 
De invierno raquetas de nieve, escalada en hielo, patinaje sobre 
hielo, construcción de iglúes, etc. 
 
 
Ilustración 2. Segmentación de los participantes potenciales 
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DEPORTES  
De verano Atletismo, bádminton, baloncesto, balonmano, boxeo, 
ciclismo, deportes acuáticos, equitación, esgrima, fútbol, 
gimnasia, halterofilia, hockey sobre césped, judo, lucha, 
piragüismo, remo, taekwondo, tenis, tenis mesa, tiro con 
arco, tiro deportivo, triatlón, vela, voleibol, surf, etc. 
De invierno Patinaje, esquí, descenso en trineo, snowboard, motos 
de nieve, skeleton, bobsleigh, tiro con arco, etc 
 
TURISMO Y RUTAS 
Turismo local visitas rurales, visitas a monumentos o lugares especiales, 
visitas guiadas por la ciudad o a museos, recorridos en 
segway, etc. 
Viajar viajar solo con gente nueva, viajar con amigos, organizar 
un viaje para muchas personas para obtener descuentos 
o beneficios 
Rutas gastronómicas  ruta de tapas, cata de vinos o cócteles, etc. 
  
 
 
ACTIVIDADES SOCIALES 
Socializar y salir  parque de atracciones, zoológico, scaperoom, acuario, 
minigolf, cine, bolos, tomar algo en una cafetería, ir a un 
centro comercial, a un lugar fresco o un bar, etc. 
Vida nocturna  pub crawls, salir de fiesta, coger mesa VIP en un club, 
etc. 
Comer fuera cena de amigos, “paellada”, "calçotada", comida 
organizada en casa de alguien, etc. 
Eventos noche de comedia, conciertos y eventos musicales, 
teatro, pases de modelos, exposiciones, circo, 
espectáculos de terror, concursos de belleza animal, 
eventos especiales como la "fiesta mayor" 
Frente a una pantalla Ver fútbol y programas de televisión, torneos de 
videojuegos 
Póquer, juegos de mesa 
y otros juegos de cartas 
 
Cultivar en un huerto  
Actividades y juegos 
para niños con 
necesidades especiales 
 
APRENDIZAJE  
Clases o talleres  talleres de cocina, clases de baile, curso de pilotaje 
recreativo de drones, cursos online de estudios 
académicos, cursos de fotografía, talleres de cócteles, 
clases de snorkel / buceo, socorrismo, etc. 
Intercambio de idiomas   
Cultura, arte y literatura Museos, presentaciones de libros o proyectos, charlas, 
etc. 
BIENESTAR Y BELLEZA 
Circuitos termales, 
chocolaterapia, 
masajes, spa, etc. 
 
PLANNER - PLATAFORMA DIGITAL DE ACTIVIDADES GRUPALES DE OCIO 
13 
 
3 CLIENTES OBJETIVO          
 
Como se ha podido comprobar en el punto anterior, la variedad de clientes que podría 
tener la plataforma es muy grande. Intentar abarcar todos los campos expuestos resulta 
una estrategia muy arriesgada. Primero, por contar al comienzo con perfiles de cliente 
objetivo demasiado diversificados, lo cual dificultaría su captación. Y segundo porque 
requeriría la inmersión en campos técnicos muy distintos, hecho que provocaría un 
enorme trabajo de análisis de mercado y una pérdida de especialización y control sobre 
las actividades tratadas.  Por ello, y después de una evaluación exhaustiva de las 
diferentes oportunidades de negocios, PLANNER se centrará en unas de las actividades 
más atractivas y consistentes a nivel comercial, que son las actividades de aventura al 
aire libre realizadas en grupo2. 
Englobadas en el turismo3 de aventura, estas actividades se extienden a todo un grupo 
de lo que se puede suponer que son actividades deportivas / físicas llevadas a cabo en 
entorno natural, y se clasificarían como actividades aéreas (parapente, parapente, 
paramotor ...), terrestres (trekking, orientación, escalada ...) y acuáticas (rafting, 
hidrospeed, kayak, windsurf, kitesurf, vela ligera ...); tanto de verano como de invierno. 
 
PLANNER tendrá dos tipos diferentes de clientes a los que ofrecer sus servicios: 
 
▪ Los participantes de las actividades grupales. 
▪ Los organizadores (que suelen ser también los proveedores) de esas actividades, 
que serán proveedores y clientes de PLANNER al mismo tiempo. 
 
Con respecto al primer tipo de clientes, los participantes de las actividades del grupo, 
podremos diferenciar según la frecuencia de uso de la plataforma entre: 
 
▪ Consumidores regulares: aquellos individuos apasionados por cierta actividad 
grupal al aire libre que desean hacerlo de forma muy continua. Es muy probable 
que los individuos del primer grupo se unan a los planes grupales propuestos en 
la plataforma incluso si no conocen a ningún otro participante. 
▪ Consumidores ocasionales: aquellas personas que disfrutan haciendo 
actividades al aire libre y de aventura y que desean hacerlas de forma puntual. 
Tendrán más probabilidades de unirse a los planes si es con amigos. 
 
El perfil típico de los participantes objetivo serán adultos jóvenes activos y estudiantes 
universitarios, con edades comprendidas entre 18 y 38 años, por ser los más 
familiarizados con la era digital y, en concreto, con el uso de aplicaciones móviles, los 
más propensos a realizar actividades físicas y los que, por edad legal, pueden disponer 
de un salario y, por ende, los que pueden gastar directamente dinero en la aplicación. 
Típicamente, los clientes serán de clase media y alta -por motivos obvios-, habrá un 
mayor porcentaje de consumidores hombres que de mujeres4, especialmente en el 
segmento de "consumidores regulares" y la gran mayoría serán afines al deporte. 
 
Aunque pueda parecer que los principales consumidores de nuestras ofertas serán 
clientes de entre 25 y 35 años, por disponer la mayoría de ingresos, los estudiantes de 
entre 18 y 24 años de clase media y alta también estarán interesados en participar en 
                                                 
2 “Cada vez más destinos tratan de posicionarse en este segmento porque reconocen su valor 
ecológico, cultural y económico”, según explica la Organización Mundial del Turismo (OMT) 
3 Turismo comprende cualquier actividad que realicemos durante nuestras estancias y viajes a 
lugares fuera de nuestro entorno habitual. Participar en una carrera de karts o en un paintball ya 
sería realizar turismo, por ejemplo. 
4 En un extenso estudio publicado en la revista Evolutionary Behavioral Sciences, se muestra que 
los hombres duplican la presencia de las mujeres en actividades deportivas, superándolas tanto 
en frecuencia como en duración, un hecho que se percibe en todas las grandes sociedades 
contemporáneas. 
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esas actividades y es más probable que sean los primeros en “consumirlas” por su mayor 
tiempo libre y contar, con mucha seguridad, con algún familiar que pueda pagárselo, 
si es que ellos no pueden. 
 
Con respecto al segundo tipo de clientes, los organizadores, el objetivo serán empresas 
especializadas en actividades al aire libre y de aventura, ya que garantizarán la calidad 
de las actividades y tendrán más posibilidades de organizar actividades 
recurrentemente a través de la plataforma dada su profesionalidad. 
4 EL MERCADO           
 
PLANNER competirá en sus primeros años en el mercado español de actividades de 
aventura al aire libre.  
4.1 CARACTERÍSTICAS DEL MERCADO 
 
1) Aunque en los EE. UU. y en algunos mercados europeos más maduros hay algunos 
grandes proveedores de actividades que operan en múltiples lugares, la realidad 
del mercado español es que la mayoría son pequeñas y medianas empresas 
(pymes). Éstas están caracterizadas por5: 
 
- Ofrecer uno o pocos tipos de actividades.  
- La mayoría sin la escala o los recursos para llegar a la mayoría de sus clientes 
potenciales debido a sus presupuestos de comercialización limitados.  
- Por gestionar sus negocios día a día, hecho que obstruye sus perspectivas de 
futuro). 
- Por su escasez de tiempo para localizar información actualizada sobre ofertas, 
reglas o cursos de entrenamiento. 
- Por tener planes de marketing ineficientes. 
- Por disponer de capacidad limitada para ganar acceso en los mercados 
internacionales. 
 
2) Es un sector con un fuerte sentido del individualismo, donde las compañías de la 
misma zona representan casi siempre la competencia. No juntan esfuerzos mediante 
asociaciones que les dé una posición más fuerte en el mercado y les permita 
defender sus intereses comunes, como promocionar sus productos o servicios 
conjuntamente, reducir costes de anuncios o pedir subvenciones conjuntamente. 
La mayoría de estos proveedores de actividades, por eso, se anuncian solos a través 
de su sitio web. Sin embargo, para compensar esta falta de recursos, estas 
compañías hacen grandes descuentos grupales y dependen de terceros para 
anunciarse y atraer a muchos de sus clientes. Los canales para promocionarse 
utilizados por los proveedores de actividades son principalmente: 
 
- Agregadores6 online de noticias en línea de proveedores de deportes al aire libre 
y de aventura. Algunos de ellos son simples guías de proveedores de actividades 
y otros ofrecen ofertas especiales. 
- Agregadores locales de su región o ciudad, como EventosMultiaventura en 
Alicante, turismoactivoaltotajo.com o visitbenidorm.es. 
                                                 
5 Según el artículo publicado en la Revista Internacional de Ciencias Sociales de la Actividad 
Física, el Juego y el Deporte por PEDRO JESUS JIMÉNEZ-MARTÍN, Profesor Titular de la Facultad de 
Ciencias de la Actividad Física y del Deporte – INEF. 
6 Es un tipo de software que reúne las noticias o historias publicadas en los sitios con redifusión web 
elegidos, y muestra las novedades o modificaciones que se han producido en esas fuentes web. 
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- Empresas de comercio electrónico especializadas en la venta de experiencias 
de ocio. 
- Redes sociales, como Facebook, Instagram, Youtube o Twitter. 
- Agencias de viajes especializadas en turismo al aire libre y de aventura que 
ofrecen paquetes a los turistas. 
- Empresas que ofrecen paquetes de diferentes experiencias de aventura como 
regalo, como Smartbox, Wonderbox, Lavidaesbella, Planb o Dakotabox. Estas 
empresas en su mayoría ofrecen experiencias para un solo individuo o una 
pareja más que para un grupo.  
- Algunos proveedores de actividades deciden enfocarse en invertir para mejorar 
el posicionamiento de su propia página web, como Activnatura 
(activnatura.com) en Barcelona.   
 
3) Además, la demanda de estas actividades también está muy fragmentada. Como 
ya se ha comentado, muchos consumidores potenciales reticentes a hacerlas con 
extraños y con problemas para reunir un grupo de amigos lo suficientemente grande 
como para hacer esas actividades con la regularidad que quisieran.  
 
4) Suelen basarse en estrategias de pull marketing. 
 
5) Experimenta problemas similares a los del conjunto del sector turístico, 
especialmente la elevada estacionalidad de la demanda: intensa en verano y otras 
fechas concretas, pero todavía escasa durante la mayor parte del año. 
 
6) Es un sector en pleno crecimiento, tanto por su grado de expansión como por su 
continua diversificación en relación a las actividades ofertadas. Por tanto, esta 
actividad económica emergente, correctamente gestionada, podría contribuir al 
desarrollo sostenible y al equilibrio territorial entre distintas regiones, generando 
especialmente en las zonas rurales sinergias interesantes con otras actividades 
económicas, como por ejemplo el turismo rural. 
 
7) Mercado perjudicado por el enorme aumento del IVA que pasó del 8% al 21% en 
2012. Que como dijo el presidente de la Asociación Española de Parques Temáticos 
y de Atracciones (AEPA)"El aumento de 13 puntos significa que el sector va a perder 
competitividad". 
4.2 TAMAÑO DEL MERCADO 
 
Según indica ANETA, Asociación Nacional de Empresas de Turismo Activo, en España 
existen 1.500 empresas de turismo de aventura con un volumen de negocio de 
alrededor de 150 millones de euros anuales, 8.000 trabajadores fijos y más de 10.000 
eventuales. 
Sin embargo, otra forma aproximada de determinar el tamaño del mercado consiste en 
mirar la cantidad de proveedores de actividades de aventura que existen en el portal 
de actividades de aventura más grande de España, Yumping.com, dado que la gran 
mayoría de este tipo de empresa se dan a conocer por internet. En ella aparecen más 
de 4.000 empresas españolas distintas especializadas en actividades al aire libre y de 
aventura, la mayoría de las cuales, por motivos que desconozco, la ANETA no contabilizó 
en su estudio. 
Analizando el buscador Yumping vemos que las comunidades autónomas con mayor 
número de empresas especializadas en actividades de aventura son Andalucía (864), 
Cataluña (692), Comunidad de Madrid (486), Comunidad Valenciana (324) e Islas 
Canarias (320), y con menor relevancia Islas Baleares (211), Galicia (183), Aragón (156), 
País Vasco (128) y la Región de Murcia (80). 
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También podemos hacer una filtración del número de ofertas para cada actividad 
existentes en la página web. De entre las principales encontramos:  
 
 
 
 
 
 
 
 
 
4.3 TENDENCIAS RELEVANTES 
 
▪ El descubrimiento, la búsqueda y la reserva de actividades de ocio y entretenimiento 
se han ido incrementando en línea, especialmente entre las generaciones más 
jóvenes. 
▪ Una creciente penetración de teléfonos inteligentes desde los cuales los usuarios 
acceden a Internet, usan aplicaciones y compran en línea; y el uso de las redes 
sociales se ha generalizado, especialmente entre las generaciones más jóvenes. 
▪ La mayoría de los adultos jóvenes se han acostumbrado a mantenerse en contacto 
con sus amigos y organizar planes entre ellos a través de Facebook y aplicaciones 
de mensajería instantánea como WhatsApp y Line. 
▪ El aumento de las plataformas en línea centradas en conectar a las personas con 
intereses similares para organizar planes de vida real:    
- Siendo  la más relevante, habiendo recaudado más de $ 20 millones en 
fondos de capital de riesgo y organizar más de 10.000 actividades al día.  
- en España, con casi 40.000 usuarios ofrece todo tipo de actividades, 
principalmente talleres, senderismo y excursiones. Una empresa similar es 
AmigosBarcelona. 
864
692
486
324 320
211 183 156 128
80
Andalucía Cataluña Comunidad
de Madrid
Comunidad
Valenciana
Islas
Canarias
Islas
Baleares
Galicia Aragón País Vasco Región de
Murcia
Ilustración 3. Número de empresas especializadas en actividades de aventura por comunidades 
de aventura 
Ilustración 4. Número de ofertas para cada actividad de aventura en el buscador Yumping 
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- , y,  en los países de la UE. 
- Plataformas especializadas en deportes como Fubles, Timpik, Yesweplay y 
Jogabo. 
- Plataformas especializadas en comer fuera, como EatFeastly, Eatwith, 
Mealsharing, EatGolunching y Grubwithus. 
5 COMPETENCIA          
 
Competidores indirectos 
1) Plataformas de promoción de ofertas de ocio. Estas compañías son solo 
competidores indirectos de PLANNER ya que sólo ofrecen algunos descuentos 
temporales de actividades al aire libre y de aventura. Además, generalmente 
cobran una alta comisión a los proveedores de actividades, hasta un 35% del 
coste total. Algunos de ellos, como LetsBonus y Atrapalo, son algunos de los sitios 
web con más tráfico en España. 
 
 
 
 
2) Plataformas de redes sociales, como Meetup, que permiten a sus miembros 
reunirse en la vida real vía grupos unidos por un interés común, como política, 
deporte, cultura, senderismo, libros, tecnología, idiomas y otros temas. Meetup 
está centrada en la creación de grupos de personas que organizan actividades 
regularmente. Crea grupos de todo tipo, incluidos grupos de aventura y 
actividades al aire libre, como "Grupo de Barcelona Karting" o "Grupo de trekking 
de Madrid". En 2017, Meetup estaba presente en 182 países y contaba con 32 
millones de usuarios, 290.000 grupos creados y 614.000 ‘meetups’ organizados 
mensualmente (14.000 en España). Además, se situa en un puesto 671 en el 
‘ranking’ global de Alexa7. 
Competidores directos 
1) Especialistas regionales y locales en actividades de turismo activo. Son 
competencia relevante de forma focalizada en las áreas donde operan. Sin 
embargo, no conectan la demanda fragmentada. Ejemplos serían “Eventos 
Multiaventura” en Alicante, “Turismoactivoaltotajo” en Guadalajara o 
“Visitbenidorm” también en Alicante. 
 
2) Agregadores en línea de proveedores de deportes al aire libre y de aventura. 
Algunos de ellos ofrecen principalmente actividades para individuos en lugar de 
grupos; y ninguno de ellos conecta la demanda fragmentada. De este grupo, 
destacan: 
 
- Yumping: es el mayor agregador de proveedores de actividades de aventura 
en España, con más de 23.000 ofertas de actividades de aventura anunciados 
en la plataforma. Tenía más de 40,000 usuarios en 2011. Yumping se fundó en 
febrero de 2009 como una guía donde los clientes podían contactar con todas 
                                                 
7 Alexa es una compañía perteneciente a Amazon, especializada en ofrecer información acerca 
del ranking de cualquier página web alojada en un dominio. 
Ilustración 5. Ejemplos de plataformas de promoción de ofertas de ocio 
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las empresas del sector de la aventura. Después de un tiempo, Yumping permitió 
reservar las actividades a través del sitio web, y comenzó a ofrecer ofertas 
especiales con descuentos. Sin embargo, esos descuentos se aplican por 
muchos días y algunas veces necesitan contactarse con el proveedor de la 
actividad para elegir el día. Lo que es más importante, los grupos no se crean en 
la plataforma, lo que hace que PLANNER sea una solución mucho más efectiva 
para los clientes de actividades grupales. 
 
Clasificado en 2.100 en España en términos de tráfico (Alexa), tiene presencia 
en el Reino Unido, Italia, Francia y México. Yumping ha creado comunidades de 
usuarios interesados en actividades específicas con entre 1,000 y 3.000 miembros 
en las comunidades principales. Sin embargo, los usuarios de esas comunidades 
probablemente sean lo que he descrito como "consumidores regulares": aquellos 
que realmente disfrutan haciendo una actividad y lo hacen muy a menudo; en 
cambio, no es probable que el mercado masivo y las personas que desean 
hacer planes agradables de vez en cuando se unan o sean activos en esas 
comunidades. 
 
- Atrevalía: centrado en vender experiencias de aventura con descuentos. Sin 
embargo, ofrece principalmente actividades para una o dos personas. 
Clasificado 28,000 en España en términos de tráfico. 
 
- EmocionDay: también centrado en vender experiencias de aventura con 
descuentos. Clasificado el 55,000 en términos de tráfico en España (Alexa). Sin 
embargo, su enfoque está en ofrecer actividades como regalo para individuales 
o parejas. 
 
- DAventuras: El catálogo más grande de proveedores de actividades de 
aventura y actividades al aire libre en todas las comunidades de España. Permite 
a los clientes contactar a cualquiera de esos proveedores y actividades. Su 
modelo de negocio consiste en tarifas de referencia y publicidad de productos 
y servicios relacionados con los deportes de aventura. Clasificada 61.158 en 
España en términos de tráfico (Alexa). 
 
- Todoactividades: Clasificado 66,700 en España en términos de tráfico (Alexa). 
Guía de actividades especializadas en actividades al aire libre y de aventura en 
España que anuncia más de 2.500 actividades de turismo activo, principalmente 
aventuras y actividades al aire libre. Aunque las actividades se pueden reservar 
a través de la plataforma, su objetivo principal es ofrecer información sobre 
ciertas actividades ofrecidas por los proveedores de actividades para que los 
clientes los contacten. La mayoría de las actividades grupales requieren un 
grupo mínimo de participantes. 
La siguiente tabla analiza los principales competidores y categorías de competidores 
según algunos factores relevantes para el mercado de actividades de aventura y 
actividades al aire libre. 
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6 DIFERENCIACIÓN Y FACTORES DE ÉXITO       
 
1) En comparación con otros sitios web que ofrecen actividades al aire libre y de 
aventura, la ventaja de PLANNER es que conecta la demanda agregada de estas 
actividades gracias a su enfoque innovador. El cliente no necesita encontrar un 
grupo de amigos para hacer una actividad, ya que los grupos se crean en la 
plataforma, mientras que sus competidores obligan a los clientes a encontrar un 
grupo de amigos o a realizar actividades con extraños. 
 
2) Ofrece planes concretos en una fecha y hora específica, mientras que sus 
competidores ofrecen principalmente descuentos de actividades de aventura que 
son válidos por varios días y obligan a los usuarios a ponerse en contacto con el 
proveedor de la actividad para reservar un día y asegurarse de que haya suficiente 
gente interesada, a veces obligándolos a traer un grupo de amigos. 
 
3) En lugar de ofrecer todo tipo de aventuras y actividades al aire libre, PLANNER se 
enfocará en las actividades que se realizan en grupo, lo que a su vez permite a los 
participantes beneficiarse de precios más bajos de lo que obtendrían de otro modo 
gracias a los descuentos grupales. 
 
4) La plataforma está diseñada para que los usuarios puedan compartir las actividades 
en las que están interesados con sus amigos a través de grupos de chats y grupos 
de redes sociales, así como aplicaciones de mensajería instantánea. Esto fomenta 
la fácil difusión de su contenido dotando a la plataforma de viralidad y atrayendo 
así a los usuarios que prefieren hacer el plan con algunos amigos. 
 
5) Comisiones más bajas que sus competidores. 
 
   Competidor 
Especializado 
en actividades 
de aventura al 
aire libre 
Planes 
específicos 
Grupos 
creados en la 
plataforma 
Muchas 
actividades que 
requieren grupos 
 
Viral 
 
Descuentos 
PLANNER Sí Sí Sí Sí Sí Sí 
Yumping Sí No 
No, pero 
empezó 
comunidades 
Sí No Algunos 
Todoactividad
es 
Sí No No No No Sí 
Plataformas 
de promoción 
de ofertas 
    No 
  
Depende 
 
No 
 
No 
 
No 
 
Sí 
DAventuras Sí No No Sí No No 
Atrevalía y 
EmocionDay 
 
Sí 
    
 
Sí 
No No No No 
    
Especialistas 
regionales y 
locales 
     La mayoría 
     
No No No No Algunos 
     
Meetup  No Sí Sí Sí Sí No 
Ilustración 6. Análisis de los principales competidores de PLANNER 
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6) Fuerte enfoque móvil, con una aplicación móvil; dotándola de un acceso más 
rápido y directo.  
Comparado con otras plataformas enfocadas en conectar individuos con intereses 
similares para hacer planes de vida real como Meetup o Uolala, la diferenciación clave 
será: 
7) Su fuerte enfoque en actividades organizadas por empresas del sector del 
entretenimiento y organizadores profesionales 
 
8) Que permite una mayor calidad de las actividades ofrecidas, con una oferta 
cuidadosamente seleccionada y con control de calidad. 
 
9) Se centra en la creación de grupos para actividades específicas, no en la creación 
de grupos duraderos, pero manteniendo una fuerte interacción social en línea entre 
los participantes de cada actividad, así como un sentido de comunidad. 
7 LA SOLUCIÓN           
 
PLANNER es una plataforma de aplicaciones web y móviles donde los usuarios pueden 
unirse a planes de aventura con personas que comparten sus intereses. Actúa como un 
mercado que facilita el contacto entre los organizadores de actividades grupales de 
aventura y las personas que quieren realizarlas, haciendo coincidir así la demanda con 
la oferta del ocio grupal. Además, es una comunidad en línea vertical donde los usuarios 
interactúan, intercambiando valoraciones y experiencias y conociéndose, entorno a un 
mismo eje temático. 
7.1 CÓMO FUNCIONA 
 
Todas las actividades aprobadas por la empresa se publican en la plataforma con una 
fecha y hora específicas para realizarlas, con un número mínimo y máximo de 
participantes y son visibles por todos los usuarios de la plataforma. Cuando un usuario 
seleccione una actividad, podrá ver su descripción detallada, interactuar con su 
organizador y otros usuarios interesados a través de un chat grupal, obtener respuestas 
a las preguntas más frecuentes mediante un foro y llegar a conocer al resto de 
participantes. 
Una vez el usuario decide participar en la actividad podrá reservar su plaza. Aunque no 
todas las actividades tendrán un coste, la mayoría lo tendrán. El sistema de pago estará 
integrado en la plataforma y totalmente controlado por PLANNER. Para ejecutar el pago 
de la actividad, con que se seleccione el botón "PARTICIPAR" se iniciará un proceso 
estándar de compra en línea compatible con Paypal y el pago con tarjeta. Una vez se 
reciba el pago del participante, PLANNER deberá abonar el 90% del importe al 
proveedor de la actividad y se retendrá un 10% como retribución. Si la actividad la ha 
organizado un tercero pactando una comisión con el proveedor, debe indicarse en la 
plataforma y será PLANNER quien haga la distribución del importe para cada parte. 
Por otro lado, los usuarios podrán organizar y anunciar su propio plan. Por eso, habrá una 
sección llamada "ORGANIZA TU PLAN", en la que habrá sugerencias permanentes de 
actividades grupales, sugerencias de gente que haya realizado ese tipo de actividad a 
través de PLANNER y locales con descuentos especiales para ellos.  
Por lo tanto, PLANNER desarrollará una importante labor de negociación con los 
proveedores de locales para conseguir sus instalaciones a precios rebajados a cambio 
de incorporarlos en sus plataformas y conducir grupos a su sede. 
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7.2 CARACTERÍSTICAS DE LA RED SOCIAL 
 
Los dos problemas principales de los posibles clientes de actividades grupales de 
aventura son: su reticencia a hacerlos con extraños y la consecuente necesidad de 
encontrar suficientes amigos en una fecha específica para poder hacerlas. 
PLANNER resuelve estos problemas conectando a las personas interesadas en hacer 
esas actividades gracias a sus características de red social, lo que convierte a PLANNER 
en una comunidad en línea más que en un comercio electrónico. 
Las principales características de la red social de PLANNER son: 
- Habrá un foro en cada actividad anunciada, donde cualquier usuario podrá 
interactuar con otros usuarios interesados en la actividad, así como con el 
organizador del evento. Esto le permitirá obtener respuestas a las preguntas del 
organizador, solicitar detalles sobre cómo reunirse y conocer a otros 
participantes. 
- Cada usuario tendrá un perfil de usuario (genero, edad, intereses y experiencia, 
entre otros) y podrá ser amigo de otros miembros de la comunidad. Esto será 
especialmente útil para mantenerse en contacto con usuarios con los que hayan 
compartido alguna experiencia, facilitando la participación conjunta en 
próximas actividades. 
- Los usuarios podrán chatear con sus amigos en línea y ponerse en contacto con 
los organizadores de eventos en mensajes privados. A diferencia de los foros y 
otras páginas de comunidades, esto brindará la oportunidad de establecer 
relaciones con respuestas inmediatas (a tiempo real), asegurando una 
interacción continua.  
- Los usuarios también podrán seguir perfiles de organizadores para estar siempre 
al corriente de las actividades que ofrezcan. 
- También habrá notificaciones (avisos), que se referirán a eventos en los que haya 
reservado plaza, eventos de organizadores o amigos que siga, u otros eventos 
relevantes.  
 
· Ofrecen sus instalaciones y 
servicios con descuentos   
· Publica sus actividades 
en la plataforma 
· Paga las reservas de los 
participantes menos el 
10% de comisión 
· Organizan actividades 
· Feedback con los 
participantes 
ORGANIZADORES 
- Organizadores 
profesionales 
- Proveedores de 
actividades 
- Usuarios de la 
plataforma 
· Ofrece actividades grupales 
· Comunidad en línea 
· Se unen a las actividades 
· Pagan el coste a PLANNER 
PARTICIPANTES 
· Comisiones por ofrecer sus instalaciones a 
usuarios organizadores de PLANNER 
· Mejora su posición en el mercado 
 
PROVEEDORES DE ACTIVIDADES 
Ilustración 7. Cuadro sinóptico de cómo funciona PLANNER 
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7.3     ASPECTOS CLAVE DE LA PLATAFORMA 
 
1) Los usuarios podrán filtrar y organizar las actividades de la plataforma por categoría, 
ubicación, número de participantes, rango de precios, valoración del público, rango 
de fecha o fecha específica y otros aspectos, por lo que ahorrará al usuario una 
gran cantidad de tiempo de búsqueda.  
 
2) La escalabilidad de la plataforma, es decir, que pueda crecer sin perder calidad de 
servicio, reside en el hecho de que las actividades no están organizadas por 
PLANNER, sino por proveedores de actividades, organizadores profesionales y 
usuarios de la plataforma. 
La calidad de las actividades estará garantizada ya que el equipo de PLANNER 
tendrá que aprobar cada actividad antes de publicarse. Además, los organizadores 
de la comunidad serán evaluados y calificados por los participantes en la propia 
plataforma, y se les denegará la posibilidad de ofrecer sus servicios nuevamente si 
han recibido muy malas críticas por los participantes. 
Buenos contenidos son muy útiles para mejorar el engagement en redes sociales, 
conseguir usuarios y aumentar el tráfico en las plataformas de la empresa. 
 
3) Los visitantes del sitio web no tendrán que registrarse en la plataforma para ver las 
actividades propuestas; sin embargo, deberán registrarse y crear un perfil en la 
plataforma para poder reservarlos. 
 
4) Después de registrarse en la plataforma y crear su perfil, a cada usuario sólo se le 
mostrarán en la página de inicio las actividades que le interesen. Para determinar 
esas actividades, la plataforma utilizará la información en el perfil del usuario, la 
cercanía de su ubicación respecto la del evento, su historial de participación y las 
actividades a las que asisten sus amigos. 
 
5) Se diseñará un botón especial para aquellos usuarios interesados en una actividad, 
pero no tan seguros como para realizar el pago. Este botón ayudará a los usuarios a 
realizar un seguimiento de las actividades que les interesan a través de su perfil. 
 
6) Además, la plataforma se optimizará para permitir a sus usuarios compartir cada 
actividad con sus amigos a través de redes sociales como Facebook y aplicaciones 
de mensajería instantánea como WhatsApp. Esto será especialmente útil para 
aquellos usuarios interesados en un plan que preferiría hacerlo con algunos amigos, 
y fomentará dramáticamente la viralidad de la plataforma captando 
constantemente nuevos clientes. 
 
7) Una ventaja clave de esta plataforma es que permite a los usuarios beneficiarse de 
precios más bajos que los que obtendrían de otro modo gracias a los descuentos 
relacionados con las actividades de reserva en un grupo. Por eso, en cada actividad 
se indicará el descuento aplicado al precio de inscripción por hacerlo a través de 
PLANNER.  
 
8) PLANNER podrá medir el resultado de las acciones de marketing a tiempo real 
evaluando la cantidad de nuevos usuarios al momento y el engagement de los 
usuarios: con los likes, los comentarios, las participaciones y los “shares” en las redes 
sociales. Con Google Analytics podemos continuar el tracking de los usuarios que 
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visualizan nuestro contenido en redes y ver indicadores de su actividad como el 
tiempo de estancia, porcentaje de rebote o el % de usuarios que vuelven a la web. 
También mediante e Feedback se podrá reaccionar si la estrategia de la empresa 
en las redes sociales va por buen camino o nos estamos equivocando. 
 
9) Incorporará un canal de atención al cliente. Pues para fidelizar a los clientes es 
necesario atenderlos, escucharlos y responderles para solucionar sus problemas. Por 
ello debe llevarse un control en la gestión de comentarios y preguntas: Siempre hay 
que estar pendiente en un tiempo prudencial. Los usuarios comprenden que no se 
conteste en fin de semana o fuera de horario, pero no perdonan no obtener 
respuesta. También una gestión de críticas y sugerencias: Tampoco se deben ignorar 
las críticas. Se debe contestar siempre con educación, dando explicaciones y 
aportando soluciones al problema. Una mala opinión puede desembocar en una 
crisis y perjudicar gravemente la imagen de la empresa en las redes sociales. 
 
10) De manera menos importante, las actividades se geolocalizarán con su ubicación 
mostrada en un mapa, y los usuarios registrados recibirán correos electrónicos 
semanales (boletines informativos) sobre actividades que podrían interesarles. 
7.4    INTERFAZ  
 
La interfaz de usuario pretende ser muy intuitiva y con unos sencillos pasos que el usuario 
deberá realizar desde su instalación hasta el pago de una actividad. 
1. Descargar la aplicación o entrar en la página web 
 
2. Crear un nombre de usuario y contraseña mediante un correo electrónico de 
verificación. 
 
3. Rellenar su perfil seleccionando género, dirección, una fotografía opcional y rango 
de edad (16-20, 20-25, 25-30, etc.). 
 
4. La aplicación le preguntará al usuario en qué tipo de actividades está interesado. 
Mostrará diferentes imágenes en forma cuadrada con el nombre de la actividad 
debajo, cada una representando una categoría, y él / ella tendrá que seleccionar 
aquellas de su agrado. 
 
5. Completado el perfil, aparecerá en la pantalla de inicio de la plataforma, donde 
verá los planes sugeridos acorde a su perfil. La información a primera vista de las 
actividades sugeridas será del nombre de la actividad, el precio por persona, el 
número de participantes mínimo y máximo, posibles restricciones, ubicación, 
valoración de calidad y % de descuento de PLANNER. 
 
6. EL usuario podrá ver la descripción de una actividad con toda la información 
detallada haciendo clic sobre su imagen. Además, podrá interactuar con los 
participantes o el organizador de esa actividad para hacer preguntas en el foro que 
aparecerá y compartir el evento en sus redes sociales. 
 
7. Hecho el clic, en una ventanilla habrá los botones de “Interesado” o “Reservar 
plaza” donde podrá registrarse y pagar directamente la actividad introduciendo los 
datos bancarios necesarios. 
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8. Por otro lado, habrá una ventana para hacer búsqueda específica de una actividad 
mediante filtros y el procedimiento sería el mismo. 
 
9. En una pantalla aparte el usuario encontrará su perfil, con sus datos básicos, un 
listado de sus amigos, notificando si están en línea o no, y con la posibilidad de iniciar 
un chat con ellos, un listado de los organizadores que sigue y una ventana de 
atención al cliente de PLANNER. 
8 MODELO DE NEGOCIO         
 
INGRESOS 
PLANNER tiene tres tipos diferentes de clientes: los proveedores de la actividad de 
aventura (ofrecen los recursos necesarios para que se realice), los organizadores de la 
actividad, que en su mayoría son los mismos proveedores de la actividad, y sus 
participantes. Todos ellos incorporados en un modelo de e-Commerce donde todas las 
transacciones monetarias de compra de productos (actividades) se realizarán de forma 
online.  
Mientras que los organizadores de actividades no tendrán que pagar por publicar sus 
planes y los usuarios tampoco pagarán ninguna cuota por registrarse en la plataforma, 
PLANNER monetizará por medio de cuatro canales: 
1. Cobra una comisión del 10% por cada actividad pagada que haya reservado un 
usuario a través de la plataforma, a lo que se le deberá quitar la retención por 
transacción del proveedor de pagos en línea. Si vendes a través de Internet, sólo 
tienes que pagar una pequeña tarifa cuando recibas un pago. Cuanto más vendas, 
más baja será la tarifa. Para proveedores como PayPal8 o Stripe9 gira en el mejor de 
los casos entorno al 2%. 
 
2. Del mismo modo que ocurre en Google, los organizadores tienen la posibilidad de 
promover y mejorar el posicionamiento de sus actividades dentro de la plataforma. 
Dada la gran cantidad de ofertas, para ellos conseguir ser una de las primeras 
impresiones de los usuarios es primordial. Para tal servicio, PLANNER cobra una tarifa 
diaria por actividad de 2€. 
 
3. De forma paralela, los proveedores de actividades dispuestos a atraer grupos 
tendrán la opción de sugerir su actividad en la plataforma, a menudo con ofertas 
especiales, de forma gratuita y sin tener que organizar la actividad ellos mismos. Estas 
ofertas se sugerirán a los usuarios de la plataforma como opciones para organizar su 
propio grupo, en la pestaña "ORGANIZA TU PLAN". Para ello, pagarán una comisión 
a PLANNER por cada grupo creado que vaya a su establecimiento. Este modelo se 
llamará "Pago por grupo". 
 
4. Finalmente, PLANNER incorporará anuncios tipo banner en sus plataformas digitales. 
El modelo de fijación de precios del espacio publicitario será el CPC (Coste Por Clic), 
por el cual los anunciantes pagan por cada clic recibido en el anuncio. Se 
                                                 
8 Consultado en https://paypal.com/es/webapps/mpp/accept-payments-online 
9 Consultado en https://stripe.com/es/pricing 
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colocarán solo dentro de algunas actividades anunciadas, de temas muy 
relacionados con la actividad en sí y, por lo tanto, no intrusivos para el usuario. 
Ejemplos de ellos serían la publicidad de calzado deportivo para una actividad 
relacionada con el trekking; material de bicicleta para una actividad relacionada 
con el ciclismo, o restaurantes o alojamiento cerca del lugar de la actividad. Estos 
anuncios se cobrarán en un costo por clic variable permitiendo monetizar incluso 
aquellos planes que terminan cancelados debido a la falta de participantes. Lo más 
importante es que los anunciantes estarían muy interesados y sería fácil atraerlos, 
dado que podrían dirigirse a un público ya muy segmentado, lo cual aumenta 
drásticamente la efectividad de su publicación.  
 
 
 
 
 
Otra posible fuente de ingresos podría ser ofrecer servicios premium a los organizadores 
por una tarifa. Por ejemplo, otorgando mayor visibilidad en la web o servicios adicionales 
para administrar su cuenta, como gestión de actividades, métricas de tráfico de 
usuarios, información sobre la experiencia previa de sus clientes, etc. 
De todas formas, el principal flujo de ingresos provendrá de las comisiones de 
actividades reservadas a través de la plataforma, especialmente durante los primeros 
años. La otra fuente importante de ingresos serán los anuncios publicitarios, que se 
volverá más relevante a medida que aumente el tráfico en la plataforma; de la misma 
manera que la tercera corriente de ingresos, que vendrá de las tarifas de 
posicionamiento. Los ingresos de los “pagos por grupo” serán menos relevantes y no se 
considerarán en las proyecciones financieras. 
 
 
 
 
Tarifa diaria de posicionamiento
ORGANIZADORES
Proveedores de 
actividades, 
organizadores 
profesionales o 
usuarios regulares 
de la plataforma 
que montan 
planes grupales.
Coste variable por clic
ANUNCIANTES
Compañías y 
entidades de 
redes sociales.
Se benefician de 
anuncios en 
planes específicos 
con un público 
muy segmentado.
Pago por grupo
PROVEEDORES DE 
ACTIVIDADES
Atraen grupos a 
sus instalaciones 
permitiendo que 
otros organizen las 
actividades.
10% del precio de 
la actividad
PARTICIPANTES
Jóvenes adultos y 
estudiantes 
interesados en 
actividades de 
aventura grupales. 
La mayoría entre 
16 y 38 años.
Ilustración 8. Cuadro sinóptico de los ingresos de PLANNER 
Ilustración 9. Distribución 
porcentual esperada de las 
diferentes fuentes de ingresos. 
Cálculos detallados en el plan 
financiero. 
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COSTES 
Los principales costes serán: 
1. Recursos humanos: Salarios fijos, salarios variables de los vendedores, 
subcontratar diseñador y asesor fiscal. Los puestos de mayor coste serán: 
- Dirección: director general, director de IT (Information Technology), director de 
marketing, director de ventas y director financiero. 
- Equipo IT, con fuerte conocimiento informático en programación y desarrollo de 
sitios web y en recopilación y análisis de Big Data. 
- Equipo de marketing con conocimiento en SEM10  y redes sociales 
- Equipo de ventas encargado de encontrar empresas y organizadores 
profesionales interesados en utilizar la plataforma. 
 
2. Costes de marketing: SEM (como el uso de Google AdWords 11), política de 
puntos de los usuarios, marketing offline y subcontratar una agencia de Social 
Media. 
 
3. Servidores y servicios de IT:  
a. Comisión a los proveedores de pago en línea (como Paypal) 
b. Creación y mantenimiento de los servidores 
c. Costes de desarrollo web y de aplicaciones 
d. Certificados y equipos informáticos 
 
4. Costes generales: Como alquiler de oficina, material de oficina, registros, 
transportes y otros. 
Dando lugar a la siguiente distribución esperada, 
 
Ilustración 10. Distribución porcentual de los costes totales de PLANNER 
                                                 
10 El SEM (Search Engine Marketing) es el uso de herramientas y estrategias que nos 
ayudan a optimizar la visibilidad y a aumentar la accesibilidad de los sitios y páginas 
web gracias a los motores de los buscadores. 
11  Es el método que utiliza Google para hacer publicidad patrocinada. Se trata, 
mayormente, de anuncios que se muestran de forma relevante en los resultados de 
búsqueda del usuario. 
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9    ESTRATEGIA DE MARKETING: MARKETING MIX     
9.1 PRODUCTO 
 
PLANNER ofrece a sus usuarios la posibilidad de unirse a planes específicos de aventura 
y al aire libre realizados en grupo. 
Esos planes están organizados por terceros, no por PLANNER, y tienen una fecha, hora y 
lugar específicos. La mayoría de esos planes serán organizados por compañías 
especializadas: los proveedores de actividades -que he denominado-. A medida que la 
plataforma crezca en popularidad y número de usuarios, los usuarios de la plataforma 
organizarán un mayor porcentaje de planes. 
Los planes anunciados pueden abarcar desde actividades cortas como un juego de 
Paintball de 2 horas, un elaborado pack, como una "Tarde de sábado que incluye 
kayak, rafting y escalada, con comida incluida" o algún torneo de deporte. 
Inicialmente se ofrecerá un conjunto selectivo de planes de aventura como los que 
aparecen listados a continuación, por ser las más populares y en los que existe una clara 
demanda latente12 . Esos planes serán organizados por empresas especializadas en 
brindar esas actividades para garantizar la mejor calidad a los nuevos clientes.  
 
 
A medida que la plataforma crece, PLANNER se pondrá en contacto con más 
proveedores de actividades y ampliará su oferta. Por ejemplo, incluirá planes de 
deporte. Inicialmente es menos interesante ofrecerlos, pues tienen menos capacidad 
de generar ingresos a la empresa debido a su organización y realización simple (casi 
siempre independiente de empresas que ofrezcan sus servicios).  
                                                 
12 Es una situación que se produce cuando los consumidores tienen la necesidad de adquirir un 
producto o servicio, pero esta demanda no puede ser satisfecha por alguna razón. 
ACTIVIDADES DE AVENTURA 
De 
verano 
- Paintball 
- Karts 
- Quads 
- Buggies 
- Lasertag 
- Rafting 
- Escalada 
- Rápel 
- Barranquismo 
- Mountain bike 
- Motos de agua 
- Puénting 
- Submarinismo 
- Espeleología 
- Equitación 
- Parques de 
aventura 
- Parques acuáticos 
- Zorbing 
- Boulder 
- Parapente 
- Marcha nórdica 
- Snorkel 
- Paseos a caballo 
- Piragüismo 
- Hidrospeed 
- Tiro al arco 
- Excursiones 
- Trekking  
- Kayak 
De 
invierno 
- Raquetas de 
nieve 
- Escalada en hielo 
- Patinaje sobre 
hielo 
- Construcción de 
iglúes 
- Esquí 
- Snowboard 
Ilustración 11. Oferta  inicial de actividades de aventura grupales de PLANNER 
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El tipo de planes en los que se enfocará se decidirá con un enfoque Lean Startup, 
proponiendo una actividad con un proveedor concreto, midiendo su impacto en el 
mercado y aprender del experimento. Es decir, que irá adaptando su oferta y pivotando 
a aquellas actividades que tengan más éxito, dotando a la empresa de agilidad, 
rapidez para captar tendencias y velocidad para adaptarse a los cambios.  
Una vez que la plataforma alcance la masa crítica en términos de usuarios y planes 
organizados, los usuarios no profesionales de la plataforma comenzarán a tener un 
papel más importante en la organización de las actividades. Además de los planes ya 
existentes, estos usuarios podrán organizar actividades que no involucran negocios, 
como caminatas, excursiones y torneos deportivos amateur, entre otros. Y se acabará 
por experimentar involucrando planes que no sean necesariamente de aventura o 
deportes, como actividades sociales y de aprendizaje listadas en el punto 3.3. 
9.2 FIJACIÓN DE PRECIOS 
 
El precio de las actividades será establecido por el organizador de la actividad y 
dependerá del coste de la actividad ofrecida y del margen que el organizador desee 
obtener asumiendo la comisión a pagar a PLANNER. Sin embargo, algunos planes 
organizados por usuarios pueden resultar gratuitos. 
Vista la lista inicial de actividades que se ofrecerán el precio de los planes ofrecidos 
oscilará entre 15 y 35 € por participante. Lógicamente, dependerá de la naturaleza del 
plan, que puede ir desde un juego lasertag de 1 hora que cuesta 10 € hasta un pack de 
aventura de montaña que cuesta 50 € y que consiste en rafting, escalada y 
espeleología con un almuerzo incluido.  
Una manera precisa de calcular el precio promedio por plan sería estimar el número de 
usuarios que participarán en cada actividad y multiplicarlo por el precio medio en el 
mercado de dicha actividad. Dividiendo estos ingresos entre el número total de usuarios 
que hayan pagado tendríamos el precio medio por plan y por persona. Sin embargo, 
no es un cálculo acertado por varios motivos. En primer lugar, porque los descuentos 
grupales irán variando según aumente la popularidad de la plataforma. En segundo 
lugar, porque las actividades ofrecidas irán variando adaptándose a las necesidades 
de los usuarios. Y finalmente porque al ofrecer la misma actividad a través de más de 
una empresa los precios serán múltiples. 
Otra forma sería basarme en plataformas similares, pero como se trata de una idea 
innovadora, no existen referencias. Por eso me he basado en un promedio de los precios 
de las actividades de aventura de la página web de multiaventuranorte.es, donde se 
aplican descuentas importantes por la asistencia de grupos. El precio promedio por plan 
es de 25 € por participante (aproximadamente 20 € descontando el 21 % del IVA), 
aunque la mayoría de los packs superen ese precio de esta manera no se 
sobreestimarán los ingresos.  
Insisto en que el precio de cada actividad generalmente será más bajo que los precios 
normales del mercado, ya que los participantes podrán beneficiarse de los descuentos 
grupales. Además, los usuarios que organizan y participan en las actividades en la 
sección "ORGANIZA TU PLAN", se beneficiarán de los descuentos especiales que 
PLANNER negociará con los proveedores de actividades. 
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9.3   PROMOCIÓN 
 
La promoción será realizada por el equipo de Marketing, dirigida por el director de 
Marketing.  Se focalizará en dos fines: adquisición y fidelización de clientes y fomentar 
la aparición de organizadores. 
Adquisición y fidelización de clientes 
En términos de adquisición y fidelización de clientes, las piedras angulares de los 
esfuerzos de promoción serán: 
a) Mejorar el posicionamiento en los motores de búsqueda (SEO y ASO) 
b) Publicidad online de pago (SEM) 
c) Campañas de marketing online y en las redes sociales 
d) Política de puntos 
e) Marketing offline 
f) Asociaciones 
g) El impacto de la viralidad 
 
a) Mejorar el posicionamiento en los motores de búsqueda (SEO y ASO) 
El posicionamiento de la plataforma web en los motores de búsqueda, especialmente 
Google, será básico para atraer tráfico relevante al sitio web. Será especialmente útil 
atraer a aquellos clientes que buscan activamente actividades de aventura y 
actividades al aire libre, así como aquellos que buscan algo divertido para hacer 
durante el fin de semana. 
Para mejorar el posicionamiento del sitio web, y como consecuencia aumentar la 
cantidad de visitantes, el equipo de marketing de PLANNER deberá generar contenido 
de calidad que suscite interés con una web orientada a la forma en la que el usuario 
busca esa información concreta.  Esto se conoce como SEO (Search Engine 
Optimization). 
Los aspectos técnicos que influyen más al SEO son: 
1. Analizar, descubrir y solucionar los problemas técnicos del sitio web, para que los 
motores de búsqueda como Google, Yahoo y Bing lo indexen correctamente. Por 
ejemplo, que no haya errores en el HTML. Hay herramientas online gratuitas y de pago 
que ayudan en esta tarea.  
2. Lograr enlaces desde otros sitios web, a fin de contar con enlaces entrantes a los que 
Google da cierto valor. Por ejemplo, con la publicación de artículos en sitios web de 
terceros o los comentarios que se dejan en otros blogs suelen ser importantes, siempre 
que la dirección del sitio web propio sea mostrada. 
3. Identificar las páginas más importantes de nuestro sitio y mejorar sus elementos 
significativos (por ejemplo, el título, palabras claves en el contenido, etc.) con el fin de 
permitir que los motores de búsqueda las consideren relevantes para ciertas búsquedas 
y así aparecer en las primeras páginas de los resultados. El equipo de marketing debe 
investigar qué palabras buscan sus clientes objetivo, y también el precio (en AdWords) 
y la competencia por esas palabras clave. 
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Ejemplos de palabras clave potencialmente interesantes serían "deportes de aventura", 
"actividades al aire libre" y actividades específicas anunciadas, como "paintball" o 
"rafting". Otras palabras clave interesantes serían expresiones como "qué hacer este fin 
de semana" o "diversión con amigos". 
Paralelamente, App Store Optimization o ASO, sin duda, es el elemento más importante 
para que descubran la aplicación móvil. Similar al SEO, ASO simplemente está 
optimizando la lista de App Store para descubrimiento de aplicaciones a través de la 
optimización. A continuación, hay una lista de verificación de todos los elementos clave 
de ASO: 
- Nombre único de la aplicación 
- Palabras clave relevantes y descripción de la aplicación  
- Categorización adecuada 
- Capturas de pantalla (o video) con una descripción general de alto nivel de su 
aplicación 
- Descripción detallada que se actualiza continuamente con la información de 
actualización de la aplicación y las notas de la versión 
 
b) Publicidad online de pago (SEM). 
El equipo de marketing invertirá la mayor parte de su presupuesto en Google Adwords, 
y de forma minoritaria en anuncios en Facebook, anuncios en videos y banners en sitios 
web relacionados. Es con total seguridad la principal fuente de adquisición de clientes 
durante los primeros años, aunque irá perdiendo importancia frente los efectos de la 
viralidad. 
Por otro lado, según un artículo publicado en “Marketing de guerrilla en la web 2.0” para 
un óptimo rendimiento al principio de una empresa tendríamos que invertir en 
publicidad online unos 10.000 euros al mes. Incrementarlo tanto como se pueda los 
primeros años y luego irlo reduciendo poco a poco una vez que se haya realizado el 
proceso de optimización y esta herramienta pierda eficacia frente a la viralidad. 
c) Campañas de marketing online y en las redes sociales 
La tarea inicial del equipo de marketing será la planificación de sus campañas de 
marketing online y redes sociales. Para mejorar su plan, deberán ubicar a los clientes 
objetivo de forma online, identificándolos en sitios web, blogs populares, grupos online y 
sitios de redes sociales donde estén presentes. Además, deberán identificar a los 
miembros influyentes relacionados con el mercado de actividades de aventura. De esta 
manera, podrán plantearse posibles colaboraciones con ellos llegando a acuerdos win-
win y podrán estar al corriente de las nuevas tendencias que ellos puedan impulsar. 
Una vez realizadas las tareas de planificación e identificación, el equipo de marketing 
empezará su actividad en redes sociales como Twitter, LinkedIn y Google+, así como a 
través de su propio blog y de terceros; tratará de establecer relaciones con influyentes 
bloggers, prescriptores y plataformas relevantes de redes sociales; y se basará en Inboud 
Marketing, que es una metodología no intrusiva que busca contactar con un usuario al 
principio de su proceso de compra y acompañarle hasta la transacción final.  
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Respecto al Inbound Marketing, se organizará entorno a cinco pilares:  
- Marketing de contenido, fomentando la creación y difusión de contenido 
interesante que se vincula a la plataforma, para atraer tráfico. Dicho contenido 
incluiría principalmente videos, artículos, infografías e imágenes, y se compartiría 
con: artículos en blogs relacionados o medios locales; videos en Youtube o 
Vimeo; imágenes en Instalgram, Pinterest, Instalgram o Flickr; Twitter, cuenta de 
Facebook o el blog de la empresa. 
- La conversión de los datos del usuario a la base de datos de la empresa. 
- Automatización del marketing, entregando información al usuario según sus 
intereses de forma automática. Así, se harán llegar las ofertas comerciales 
cuando el usuario esté preparado para ello. Enviando, por ejemplo, un boletín 
semanal a los usuarios ya registrados en la plataforma anunciando los nuevos 
planes relevantes para ellos.  
- Fidelización, pues permitirá trabajar también la fase post-venta y conseguir no 
sólo clientes sino embajadores de la marca. 
- Análisis, para medir el éxito de las campañas. Con el uso de herramientas como 
Google Analytics y Topsy. 
Entre las principales ventajas que el Inbound marketing proporciona a las empresas que 
lo ponen en práctica, se encuentran: 
a. Aumenta los contactos cualificados de marketing (MQL): los multiplica por 7,3 en 
un año y por 9,8 en dos años. 
b. Aumenta los registros (leads): los multiplica por 3,8 en un año y por 14,7 en dos 
años. 
c. Incrementa las visitas que recibe la página web: las multiplica por 4,7 el primer 
año y por 24,3 en dos años.13 
Por otra parte, algunos de los slogans utilizados en marketing online y en las redes 
sociales serán similares a "Encontrar grandes planes para hacer cualquier día del año", 
"Hacer lo que amas cuando lo desees", "Ganar dinero haciendo lo que amas", "Haz tu 
vida más divertida" o "Conoce gente nueva con el deporte que amas". 
También se harán algunas promociones y campañas temporales para atraer nuevos 
usuarios o motivar a los usuarios existentes para que participen en actividades, como 
dar un Ipad o X € a uno de los usuarios que participan en actividades o por invitar a un 
número de amigos a la plataforma. Los números deberán concretarse según 
evolucionen las previsiones de la empresa. 
Para la aplicación móvil, de ser necesario, la empresa siempre puede contratar 
agencias de promoción de aplicaciones y poner anuncios en la tienda de aplicaciones. 
d) Política de puntos 
Para fomentar la viralidad de las plataformas, activar usuarios y retenerlos, la empresa 
tendrá una política de puntos que incentivará a los usuarios a invitar a sus amigos a la 
plataforma y a participar en actividades.  
                                                 
13 Datos extraídos un estudio realizado por la compañía Inboundcycle en el que han analizado los 
datos de 24 empresas de España que ponen en práctica esta disciplina. 
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Los usuarios ganarán puntos por: 
- Participar en actividades gratuitas y de pago (más puntos por más euros pagados) 
- Hacer que nuevos usuarios se registren y participen en una actividad (por ejemplo, 
1 punto por cada 3 nuevos usuarios + 1 punto adicional cada 10 nuevos usuarios - a 
definir). 
- Organizar actividades 
Los usuarios podrán cambiar estos puntos por euros que solo pueden usar para reservar 
actividades de pago en la plataforma. Además, esta política ayudará a las campañas 
de marketing, ya que la compañía podrá tener lemas como "Recibe dinero por 
divertirte" o "Haz el deporte que amas de forma gratuita". 
Un precio aproximado sería de un euro por cada 3 usuarios invitados. La inversión en 
estos incentivos pues, será proporcional al porcentaje de usuarios captados por 
invitaciones de usuarios (registrados en la base de datos). 
e) Marketing offline 
Durante el primer año PLANNER organizará o coordinará una actividad emblemática 
muy atractiva y con gran capacidad de participantes cada semana, con el fin de 
atraer nuevos usuarios a la plataforma. Estas actividades (entre otras relevantes) se 
anunciarán offline con carteles y stands en universidades, residencias estudiantiles, 
complejos deportivos y otros lugares con un gran número de clientes potenciales. Será 
una propaganda muy focalizada para no saturar a los posibles clientes. 
Otras medidas offline serán la publicación de artículos y anuncios revistas de actividades 
de aventura como Infoaventura o Revistaiberica; el patrocinio de eventos deportivos y 
de aventura; la asistencia a conferencias y eventos del sector (como ferias del deporte); 
y publicidad en programas de radio con un público de adultos jóvenes. 
f) Asociaciones 
PLANNER intentará establecer alianzas estratégicas con empresas y organizaciones 
relacionadas con el sector o que presten servicios a los mismos clientes objetivo. 
Un ejemplo de tal asociación sería la asociación entre el principal competidor de 
PLANNER, Yumping, con Toprural en 2011. Toprural suma el 70% de la oferta turística de 
alojamientos en zonas rurales en España, equivalente a 17,000 casas rurales y, además, 
está presente en 10 países. Yumping sugiere a sus participantes alojamiento cerca de 
las actividades que ofrece a través de Toprural, mientras que Toprural sugiere 
actividades a los anfitriones de sus casas rurales a través de Yumping. 
Así, un posible socio podría ser la "Red Española de Albergues Juveniles", que gestiona 
260 "albergues" ubicados en las principales ciudades y destinos turísticos donde hay 
muchas actividades de ocio y deporte en España. 
g) El impacto de la viralidad 
Además de todo eso, la viralidad de la plataforma mejorará drásticamente la 
adquisición de clientes. Si se logra ofrecer contenido de calidad, como la mayoría de 
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los usuarios preferirán hacer un plan que les interese con algunos de sus amigos, algunos 
compartirán la actividad a través de redes sociales y aplicaciones de mensajería 
instantánea con esos amigos, y hablarán sobre sus experiencias con la aplicación, 
creando así un crecimiento exponencial para la empresa. Pretende convertirse en la 
principal fuente de adquisición de la compañía. 
Fomentar la aparición de organizadores 
Para incentivar a los organizadores a usar la plataforma, es muy importante que haya 
una base de usuarios lo suficientemente grande y que la plataforma ayude a los 
organizadores a organizar actividades con herramientas intuitivas y útiles. Aunque crear 
planes grupales es gratuito para los usuarios registrados, los organizadores pueden 
sentirse desalentados por el tiempo requerido para organizarla o por el 10% de comisión 
que cobra la plataforma (aunque prácticamente siempre será más bajo que la comisión 
de los competidores y los descuentos grupales exigidos a los proveedores de 
actividades por PLANNER). 
Por esta razón, el equipo de ventas tratará de convencer a estos organizadores 
mediante: 
- Al principio, ofrecer ayuda para organizar la actividad (como coordinadores de 
actividades). Que incluya un seguimiento, guía de las funcionalidades de la 
plataforma, consejos basados en las estadísticas de la plataforma, sugerencias 
respecto a la presentación (descripción, imágenes adjuntas o vídeos, precio, 
etc.) del plan que ofrezcan. 
- Considerar el reparto de parte de los ingresos de banners publicitarios que 
puedan aparecer en su plan. 
- Ofrecer servicios premium, como dar más notoriedad a los que eventos de los 
que han organizado más cantidad de eventos o han movido mayor volumen de 
clientes. 
- Puntos, como ya hemos comentado anteriormente.  
9.4 CANAL 
 
La oferta de los planes se distribuirá a través de la plataforma, en sus formatos de 
aplicaciones web y móviles. Hasta que la plataforma gane popularidad y sea bien 
conocida, la mayoría de los nuevos usuarios visitarán el sitio web antes de descargar la 
aplicación móvil, pues muchos la encontrarán al principio “sin querer” (gracias al 
esfuerzo dedicado al SEO). Sin embargo, el tráfico de usuarios existentes provendrá 
cada vez más de la aplicación móvil, gracias a la fácil accesibilidad que proporciona 
el teléfono y a que para aquellos que acaben registrados supondrá una forma mucho 
más cómoda de acceder a la información que PLANNER ofrece. Aunque las visitas 
móviles tenderán a ser más cortas, serán mucho más recurrentes, en parte gracias a las 
notificaciones de la aplicación y de los mensajes de otros usuarios y a que la sociedad 
del primer mundo de hoy en día vive con los teléfonos móviles constantemente encima. 
El sitio web será alcanzado por usuarios de la World Wide Web, principalmente a través 
de motores de búsqueda como Google y Yahoo! (los más populares), enlaces de otros 
sitios web como blogs y sitios de redes sociales, así como anuncios de campañas en 
redes sociales en YouTube, Vine, Instagram y otros.  
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Los canales a través de los cuales se distribuiría la aplicación serían appstores como 
AppleStore para dispositivos móviles iOS, GooglePlay para dispositivos móviles Android, 
siendo éstas las más conocidas, y otras como Amazon App Store, Samsung App Store, 
SlideME, GetJar, Mobango o Mevvy.  
Por otro lado, la generación de nuevos organizadores se llevaría a cabo a través de 
Linkedin, Twitter y sitios o blogs específicos online, así como llamadas y correo 
electrónico. En algunos casos específicos, una visita personal a la instalación de un 
proveedor de actividades puede ser la opción preferida. El equipo de Ventas será 
responsable de realizar todas estas acciones. 
 
10. PROCESOS COMERCIALES         
10.1 PROCESOS CLAVE 
 
Los procesos clave para la empresa serán los siguientes: 
1) En relación con la creación y el mantenimiento de la plataforma:  
 
• Creación del sitio web 
• Creación de la aplicación móvil 
• Mejora continua de las funcionalidades de la plataforma y la interfaz del usuario 
A cargo del equipo de IT (Information Technology). 
2) En relación con el abastecimiento y la gestión de organizadores de actividades:  
 
• Obtención de actividades de proveedores de actividades y organizadores 
profesionales, convenciéndolos para que creen un perfil en la plataforma y 
organicen actividades a través de ella. 
• Cerrar acuerdos con proveedores de actividades cuando sea necesario (para 
una relación a largo plazo con los organizadores de la plataforma) 
• Desarrollar relaciones estrechas y brindar atención al cliente a los proveedores 
de actividades, lo cual será realizado por un vendedor de PLANNER en concreto 
(generalmente aquel que consiga el contrato con el proveedor) y por los 
coordinadores de las actividades. 
• Para ayudar a los vendedores a convencer a los proveedores de actividades 
para que organicen su propio plan, PLANNER se ofrecerá, al principio, para 
ayudarlos a organizar la actividad. Esto lo harán los coordinadores del evento 
que entrenarán y ayudarán a los organizadores en sus etapas iniciales, asistiendo 
a los eventos en muchos casos, lo que será útil para obtener comentarios de los 
clientes y encontrar formas de mejorar la plataforma. 
• Intentar vender servicios a los organizadores, incluidas funciones premium y la 
opción de mejorar el posicionamiento en la plataforma. 
A cargo del equipo de ventas. 
3) Cierre de ofertas especiales con proveedores de locales y actividades, 
beneficiándose de descuentos grupales. Estas ofertas estarán disponibles 
constantemente y se sugerirán a todos los usuarios de la plataforma en la sección 
"ORGANIZA TU PLAN". Cualquier usuario podrá organizar la actividad sugerida él 
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mismo, publicando el plan propuesto en la plataforma con un día y hora específicos 
para que otros usuarios puedan unirse.  
 
A cargo del equipo de ventas. 
 
4) En relación con atraer, retener e involucrar a los usuarios  
 
• Atracción de nuevos usuarios a la plataforma. Hecho por el equipo de marketing 
principalmente a través de marketing online. 
• Community management, que fomenta la participación y la satisfacción de los 
usuarios al mismo tiempo que recoge el conocimiento de las necesidades y 
problemas de los usuarios. También resolver sus preguntas en chats y controlar la 
calidad de las actividades ofrecidas, así como la aprobación de las actividades 
antes de que se publiquen. 
• Atención al cliente: atender las demandas y quejas de los clientes, responder 
preguntas y resolver problemas puntuales con actividades 
A cargo del equipo de marketing. 
5) Abastecimiento y gestión de anunciantes. Convencer a las empresas y agencias de 
publicidad para colocar banners dentro de las plataformas digitales de PLANNER. 
Será importante asegurarse de que los anuncios no sean intrusivos y estén 
adaptados a los clientes interesados en la actividad en la que aparece el anuncio. 
 
A cargo del equipo de marketing. 
 
6) Durante los primeros meses de la plataforma, un proceso importante será la 
organización de dos actividades emblemáticas por mes para atraer a más usuarios 
a la plataforma.  
 
A cargo de los coordinadores del evento. 
10.2 ANÁLISIS DE LOS PROCESOS MÁS RELEVANTES 
 
Creación del sitio web 
El sitio web será creado por el equipo de IT siguiendo una de las bases de la metodología 
Lean Startup. Se lanzará como un Producto Mínimo Viable (MVP) después de dos meses. 
El MVP está pensado para trabajar con el bucle construir-medir-aprender, de forma que 
con cada nueva iteración construimos un nuevo MVP, en base al anterior o totalmente 
nuevo, establecemos una serie de métricas con las que medimos la reacción de los 
usuarios y finalmente aprendemos de toda esta información para realizar una nueva 
iteración. Por ejemplo, como en la oferta de actividades, el sitio web también deberá ir 
pivotando de unos diseños a otros. 
Es evidente que un producto que tenga las características mínimas necesarias para 
corroborar o desechar nuestras hipótesis, no tiene la entidad suficiente para ser del 
agrado de los más exigentes, lo que viene a ser el grueso del gran mercado. Sin 
embargo, existen una serie de clientes agrupados bajo el nombre de early adopters, 
que dejan de lado la rigurosidad para tratar con productos en fase de evolución, solo 
con tal de estar a la última o probar cosas nuevas. Es con este público en mente con el 
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que debemos plantearnos todo el proceso. Más adelante, cuando hayamos testeado 
las hipótesis más importantes, haremos un cambio de rumbo para centrarnos en el mass 
market. 
Por ello, inicialmente la plataforma web se lanzará al público como una versión Beta o 
versión de prueba. La plataforma se mejorará continuamente, aplicando los 
comentarios de los clientes y mejorando la programación, con la mayoría de las 
funciones activas al final del primer año. 
Aunque el primer paso de todos será la planificación del diseño del sitio web y la 
maquetación 14  del mismo. Para hacerlo, el director general dará pautas claras al 
director de IT sobre las funcionalidades que quiere en el sitio web. Luego, el equipo de 
IT, compuesto por el director de IT, un diseñador web senior, un programador de 
servidores senior y un maquetador senior, ejecutará el plan en este orden: 
1. El diseñador web trabajará sobre el front-end del sitio (la parte que interactúa 
directamente con el usuario). Se encarga de armar la presentación visual de la web. 
De esta manera obtendremos una imagen acertada sobre el aspecto final que 
tendrá nuestro sitio web, aunque todavía desprovista de funcionalidad. 
 
2. Una vez que el diseño inicial sea claro, el maquetador hará la codificación del sitio 
web integrando tres idiomas web diferentes:  
 
- HTML (HyperText Markup Language) para construir la estructura básica del sitio 
web. 
- JavaScript para controlar el comportamiento de los diferentes elementos y su 
interacción. Es decir, aporta la lógica al sitio web. 
- CSS (Cascading Style Sheets) para controlar la presentación gráfica, el formato, 
y el diseño de nuestra aplicación. Gracias a ella podemos dar forma al estilo que 
queremos que se muestre. 
Como no solo se mostrarán los productos o servicios, sino que será necesario una 
web mediante la cual se puedan hacer ventas, recibir pagos, chatear, almacenar 
estadísticas, etc, el sitio web deberá contener páginas web dinámicas y no estáticas 
(aunque sean más caras). Lo que hoy se conoce como web 2.0 es precisamente la 
web dinámica, en la cual los usuarios interactúan con la información contenida en 
la web en tiempo real de acuerdo con las opciones tomadas por el usuario. Se 
construyen haciendo uso complementario de otros lenguajes de programación, 
siendo el más utilizado de todos el PHP. 
Además, siempre se asegurará que el sitio web sea responsive para que el diseño 
de la plataforma sea capaz de adaptarse a todos los dispositivos (ordenadores, 
ordenadores portátiles, tablets y teléfonos móviles). A pesar de que esto implicará 
más tiempo de trabajo y coste.  
En adición, el sitio web se creará utilizando MVC (Model View Controler). En líneas 
generales, MVC es una propuesta de diseño de software utilizada para implementar 
sistemas donde se requiere el uso de interfaces de usuario. Surge de la necesidad 
                                                 
14 El proceso de maquetación web es la transformación del diseño de un producto web (llamado 
“layout”) en un conjunto de archivos en código html, css y js para que los navegadores puedan 
interpretarlo correctamente. 
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de crear software más robusto con un ciclo de vida más adecuado, donde se 
potencie la facilidad de mantenimiento, reutilización del código y la separación de 
conceptos. Mediante un patrón de programación por capas permite reducir 
drásticamente el tiempo de mantenimiento web y los esfuerzos, por lo tanto, 
reducirá los costes a través de un menor tiempo de mano de obra.  
3. Luego, el programador del servidor trabajará junto con el programador web para 
configurar el servidor para el sitio web. La principal función del servidor web es 
almacenar los archivos del sitio web y emitirlos por Internet para poder ser visitado 
por los usuarios. Son numerosos los lenguajes entre los que elegir, pero los más 
comunes son PHP, Python o Javascript. Además, incluirá HTTPS en el sitio web. HTTP 
es el acrónimo de Hypertext Transfer Protocol (en español protocolo de transferencia 
de hiper texto). HTTPS es igual, pero añadiéndole "Seguro". Estos dos protocolos se 
usan para lo mismo, la transferencia de datos. La diferencia básica entre ambos es 
la forma en la que viajan los datos. Si los datos son transferidos mediante HTTP, estos 
son accesibles para cualquiera que intercepte la comunicación. En cambio, el 
protocolo HTTPS usa una conexión segura mediante un cifrado SSL (que puede 
conseguirse gratuitamente) y por tanto los datos viajan de un modo seguro de un 
lugar a otro.  
Esto ofrece varias ventajas: 
1) Mejora el SEO a largo plazo. La seguridad es un tema cada vez más importante 
y desde Google ya han dado el apoyo al protocolo HTTPS. Usamos internet cada 
día, compartiendo datos cada vez más delicados y eso es algo que los motores 
de búsqueda tienen en cuenta. Por eso Google considera la conexión https 
como el futuro y por lo tanto puede darle prioridad en sus rankings sobre las webs 
con http.   
2) Añades una capa de seguridad nada fácil de sobrepasar por parte de 
atacantes y hackers que pueblan Internet y que les encantaría tener, por 
ejemplo, tu base de datos de clientes. 
3) Añades confianza a la página web y eso tus clientes lo pueden valorar. Con un 
certificado SSL generas mucha más confianza a cualquier cliente potencial 
dispuesto a dejar sus datos en tu página web. 
Creación de la aplicación móvil 
Ante un contexto de crecimiento continuado de los dispositivos móviles, las posibilidades 
de estar presentes en ellos son variadas. Las más conocidas son mediante web móviles 
o aplicaciones nativas. 
La web móvil se caracteriza por tener un interfaz y experiencia de usuario muy parecida 
a las de las aplicaciones nativas, pero se ejecuta y visualiza en un navegador. Al 
depender directamente del navegador, y no necesitar ser descargadas desde stores 
(apps), funcionan en todos los dispositivos móviles (con navegador instalado). Esto 
asegura la compatibilidad entre plataformas (iOS, Android, Windows Phone, RIM, etc.) 
y, por tanto, una mayor visibilidad potencial. 
Para la organización permite que el coste y los tiempos de desarrollo y mantenimiento 
sean menores, ya que no se requieren conocimientos de lenguajes específicos de 
sistemas operativos y se necesita un único desarrollo transversal para todos los 
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dispositivos. Y ofrece al usuario una localización tan sencilla como una búsqueda, una 
navegación directa o un click en un enlace externo. Sin duda, las apps web móviles son 
una buena opción si el objetivo es adaptar la web a formato móvil, como ocurriría en el 
caso de PLANNER. 
Sin embargo, el nivel de experiencia de usuario que se consigue no es similar al obtenido 
con apps nativas. Se requiere conexión a internet para acceder, el acceso a los 
elementos del hardware del dispositivo es limitado (como el acceso a la cámara, GPS, 
o las notificaciones push) y su ejecución, del mismo modo que la carga, es más lenta, lo 
que hace una navegación menos fluida. Todo esto puede limitar de forma importante 
el potencial de notoriedad de la marca, pues uno de los canales principales de venta 
la aplicación móvil y hace que una app nativa resulte más provechosa. Aunque 
soluciona los inconvenientes de funcionalidad de la web móvil a cambio de un 
desarrollo específico para cada plataforma y un coste mayor. 
Por eso, una buena táctica será crear una web móvil al final del primer año, dado que 
al principio los usuarios se registrarán sobre todo a través del sitio web. Será fácil y 
económico de producir, pues el equipo de IT podrá usar el mismo servidor del sitio web 
para la web móvil. Y al ser compatible con los principales sistemas operativos, incluidos 
Apple, Android y Windows permitirá una rápida expansión de la compañía en los 
dispositivos móviles. 
Durante el segundo año, donde la aplicación móvil tomará mucho mayor peso, se 
producirán las aplicaciones de mayor calidad y coste: una aplicación nativa iOS y una 
de Android. Para producirlo, la compañía contratará a un programador de iOS y un 
programador de Android.  Esto no afectará a los usuarios que se hayan registrado 
previamente, pues se percibirán como meras actualizaciones de mejora. 
Abastecimiento de actividades, organizadores y ofertas especiales 
El director comercial identificará y seleccionará a los posibles proveedores de 
actividades y organizadores profesionales con quienes contactar. Después, el equipo 
de ventas, bajo las directrices y ordenanzas del director comercial, contactará y 
establecerá relaciones con ellos para explicarles cómo funcionan las plataformas y para 
convencerlas de que organicen actividades a través de ella. De estar de acuerdo, 
deberán firmar un acuerdo de nivel de servicio o ANS (en inglés Service Level Agreement 
o SLA), que es un acuerdo escrito entre un proveedor de servicio y su cliente con objeto 
de fijar el nivel acordado para la calidad de dicho servicio. El ANS es una herramienta 
que ayuda a ambas partes a llegar a un consenso en términos del nivel de calidad del 
servicio, en aspectos tales como tiempo de respuesta, disponibilidad horaria, 
documentación disponible, personal asignado al servicio, etc. También constituye un 
punto de referencia para el proceso de mejora continua, ya que el poder medir 
adecuadamente los niveles de servicio es el primer paso para mejorarlos y de esa forma 
aumentar los índices de calidad. 
Además, los vendedores ofrecerán ayuda para organizar las actividades iniciales (a 
través de coordinadores de eventos). La experiencia de estos coordinadores de 
actividades ayudará a PLANNER a aprender más sobre la complejidad, los problemas y 
los desafíos que los organizadores pueden enfrentar, así como las necesidades, 
demandas y comentarios de los clientes; permitiendo a PLANNER para adaptar la 
plataforma en consecuencia. 
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11. OPERACIONES          
11.1 SUBCONTRATACIONES 
 
La creación y cuidado del sitio web y la aplicación no se subcontratará, ya que es una 
competencia central y una fuente de ventaja competitiva y diferenciación de la 
empresa demasiado importante para externalizar.  
A pesar de que el subcontratar un equipo técnico trae los beneficios de la experiencia 
y los costes suelen ser menores, los beneficios de construir el sitio web en la propia 
empresa claramente superan los costes más altos. Esto es especialmente cierto teniendo 
en cuenta que no estamos tratando de construir una plataforma que se mejorará 
continuamente y que necesitará programación y mantenimiento continuos. Además, 
como la plataforma digital es el núcleo de la empresa, es importante contar con un 
talento interno que se alinee con la visión de la empresa, que comprenda las 
necesidades de la empresa y los clientes perfectamente y que sienta los objetivos de la 
empresa como propios. Por lo tanto, la empresa tendrá un equipo interno de desarrollo, 
que le otorgue un control diario más directo sobre el sitio web, más flexibilidad y un 
tiempo de respuesta más rápido. Hecho que no ocurriría subcontratando.  
Sin embargo, los servicios de IT que requieren conocimientos específicos por un tiempo 
limitado será mejor subcontratarlos, como el diseñador web durante la creación del sitio 
web. 
Otra actividad clave que se subcontratará será el alojamiento de la web. Como ya se 
ha comentado, para que una web sea visible en Internet debe alojarse en un servidor, 
por lo que es necesario subcontratar un servicio de hosting. De servidores existen 
diferentes opciones: servidor compartido, servidor virtual (VPS) y servidor dedicado. El 
servidor compartido es el tipo de hosting recomendado para la mayoría de las webs, 
sobre todo las de uso personal (tipo blog) y para pymes, y es la opción más barata. Sin 
embargo, se ralentiza el sitio web cuando hay mucho tráfico y pueden dar problemas 
de disponibilidad. En el VPS (Servidor Virtual) el sitio web se guarda en un servidor que se 
ha divido en servidores más pequeños, de tal manera que cada uno funciona como si 
fuera su propia máquina y puede tener su propio sistema operativo. Esto asegura su 
disponibilidad, da mayor control sobre el servidor y garantiza un buen servicio, aunque 
es más caro que el compartido.  El servidor dedicado ofrece disponibilidad del 100 %, 
genera una mayor velocidad de carga y descarga de las páginas y mayor capacidad 
para absorber tráfico, ya que se dispone de todo el ancho de banda. Pero implica el 
aumento considerable de la tarifa mensual. 
Dicho esto, el servidor más conveniente resulta el VPS y tendrá que ser de tipo XMTT para 
admitir chats con mensajería instantánea en el sitio web. Éste podría contratarse con 
FastComet por 50 €/mes e iría aumentando con los años al aumentar el tráfico de la 
página, sobre todo el cuarto y quinto año. Esta empresa tiene una nota en la página 
HostAdvice, una página de recomendaciones de hosts por expertos, de 9,7/10, tocando 
temas como la confiabilidad, las tarifas, el soporte técnico, facilidad de uso y 
características. 
La publicidad en las redes sociales se externalizará parcialmente a una agencia de 
medios sociales, para obtener asesoramiento de expertos y ser más flexible en términos 
de coste, pues así PLANNER no dispondrá de tantos empleados a tiempo completo. 
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Finalmente, los procesos comerciales no esenciales, como los asuntos de contabilidad, 
legales, laborales y tributarios, serán subcontratados a terceros. 
11.2 UBICACIÓN 
 
Todo inicio de una empresa conlleva una serie de riesgos, y en la etapa inicial de 
PLANNER, como en la de cualquier otra empresa, la probabilidad de fracaso es mayor. 
De hecho, tan solo una de cada diez empresas sigue funcionando pasados tres años 
desde su creación, según datos aportados por Spain Startup.  
 
Por eso, soluciones como involucrar la StartUp en una incubadora y una aceleradora son 
de vital importancia para minimizar el riesgo empresarial y aumentar las posibilidades de 
éxito. En ellas se acelera el crecimiento a través de una amplia gama de recursos y 
servicios empresariales que puede incluir renta de espacios físicos, inversión, 
mentorización, networking (es decir acceso a una red de contactos) y otros servicios 
básicos como telecomunicaciones, limpieza o estacionamiento. Por desgracia, una de 
sus principales desventajas es la dificultad para ser admitido pues valoran 
minuciosamente los proyectos en los que invertir.  
 
Nada más empezar, será básico ubicar la empresa en una incubadora que esté 
interesada en desarrollar la idea de PLANNER. De entre todos los candidatos españoles, 
los más adecuados a las que presentar el proyecto serían: 
 
• Grupo Intercom: se trata de la incubadora más importante en España. De ella 
han salido proyectos como Infojobs, Softonic o Niumba. 
• Conector Startup Accelerator: es una aceleradora de startups impulsada por 
algunos de los emprendedores más destacados del ámbito tecnológico en 
Barcelona. Buscan proyectos dentro de los ámbitos de Internet, móvil y nuevas 
tecnologías, a los que ayudan durante los 6 meses que dura el programa de 
aceleración.  
• Grupo ITnet: es una incubadora de proyectos digitales especializada en ocio 
digital que también invierte en startups del sector Internet. Cuentan con más de 
10 compañías incubadas y más de 32 compañías invertidas. 
 
Mientras una incubadora no tiene por qué ir más allá de ser un espacio físico con 
algunos servicios básicos que acoja a startups en fases iniciales a un precio reducido, a 
una aceleradora se le presupone un grado más avanzado. Por eso, después de la 
estancia en la incubadora, PLANNER deberá intentar participar en programas de 
aceleradoras.  De entrada, una aceleradora es, como su propio nombre indica, una 
iniciativa destinada a que cualquier compañía acelere su desarrollo y su crecimiento, lo 
que implica que se trata de startups en fases avanzadas. Mediante un programa de un 
tiempo establecido y un proceso de admisión competitivo, PLANNER podrá recibir la 
formación adecuada para dar forma a su idea, establecer un modelo de negocio 
sólido, diseñar y probar su escalabilidad, conseguir clientes, captar financiación, etc. 
Algunas de las aceleradoras más importantes de nuestro país en las que encaja el perfil 
de PLANNER son las siguientes: 
• SeedRocket: Desde SeedRocket ofrecen un completo programa de formación, 
inversión y aceleración para startups tecnológicas por el que desde 2008 han 
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pasado más de 170 startups. Han apoyado al lanzamiento y desarrollo de más 
de 70, que han recibido más de 58 millones de euros de inversión y de las que ya 
han surgido algunos casos de éxito. Una de las empresas mentoras es Toprural, 
la que como ya hemos visto tiene acuerdos con la competidora de PLANNER, 
Yumping. 
• Wayra: Con el apoyo financiero de Telefónica, una de las mayores empresas de 
telecomunicaciones del mundo, y la ayuda de una red mundial de mentores, 
inversores y socios comerciales, Wayra ayuda a los mejores emprendedores del 
ecosistema digital a construir y hacer crecer empresas exitosas. 
• Impact (Europa): Impact acoge a startups de toda Europa, pero se centra en el 
aspecto exclusivamente móvil. Proporciona servicio de aceleración Premium 
durante 6 meses que consiste en capacitación y tutoría bajo la guía de 
profesionales y emprendedores del ecosistema digital. 
Finalmente, cuando la empresa haya crecido lo suficiente cuanto a volumen de 
ingresos y personal, la empresa deberá alquilar oficinas más grandes para evitar 
restricciones de espacio para sus empleados.  
11.3 INVERSIÓN Y EQUIPO 
 
Como se ha mencionado, la compañía cambiará su oficina a medida que el equipo 
crezca, pudiendo trabajar en una incubadora de negocios con aproximadamente 40 
m2 durante el primer año, y tener que mudarse a oficinas mucho más grandes cada año 
con más capacidades, como una sala de reuniones. Por ello, tanto oficinas como 
equipos tecnológicos serán alquilados y no comprados, para que los costes sean 
asequibles y que no supongan grandes desembolsos de capital. 
Algunos de los equipos de oficina requeridos serán ordenadores y software; muebles 
tales como escritorios, armarios y sillas; teléfono y sistemas de comunicación; red 
informática LAN y WLAN; impresora, fotocopiadora y escáner y un proyector para 
presentaciones. Durante el primer año, la compañía intentará mantenerse lo más 
ahorradora posible, reduciendo los costes mediante el uso de software gratuito y 
haciendo que algunos empleados traigan sus computadoras portátiles. 
La principal inversión requerida será en capital humano, desviando gran parte de los 
fondos a los salarios del equipo de IT.  
Por otro lado, para tener un sitio web HTTPS es necesario tener un certificado de uno de 
los proveedores principales de dichos certificados. Estos certificados cuestan entre 200€ 
y 1.200 € e incluyen un seguro que protege a la empresa en caso de que se piratee el 
sitio web y se robe la información del cliente. El precio depende del alcance del seguro. 
Algunos proveedores son Start SLL (el más barato), Verising o Comodo.   
Otra inversión sería la tasa de constitución de la compañía. “A grandes rasgos, el coste 
medio de constitución de una Sociedad Limitada en España asciende 
aproximadamente a 550 euros (teniendo en cuenta un capital de 3.000 euros) más la 
aportación de dicho capital, mientras que el coste de constitución de una Sociedad 
Anónima asciende aproximadamente a 750 euros (teniendo en cuenta un capital social 
de 60.000 euros) más la aportación de dicho capital”, apuntan desde la institución 
pública. En la misma línea, establecen que para ambos tipos de sociedad existe una 
eliminación de impuestos, por lo que el precio alcanzado está determinado por tres 
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aspectos: gastos notariales (entre 150 y 300 euros), costes de registros (entre 100 y 150 
euros) y gastos de gestoría (300 euros para ambos). Tratándose de una StartUp, el 
modelo más razonable es sin duda la Sociedad Limitada, pues las SA se destinan para 
las grandes empresas. 
Y, finalmente, el coste de tener un dominio (alrededor de 40 € al año). 
11.4 CAPACIDAD DE SERVICIO 
 
El coste marginal de publicar un plan adicional sería insignificante (el minúsculo coste 
de almacenar unos bytes), lo que hace que la plataforma sea muy escalable. Por eso, 
podemos decir que la capacidad del servicio dependerá exclusivamente del tráfico 
que la plataforma puede admitir y el número de planes que PLANNER puede manejar: 
• El tráfico que la plataforma puede admitir estará vinculado a la capacidad del 
servidor. Dado que la empresa utilizará un servidor externo, la capacidad del 
servidor aumentará automáticamente con el aumento del tráfico, haciendo 
que el coste del servidor sea variable en lugar de fijo. En las proyecciones 
financieras, se estima que el coste del servidor por cada millón de visitas será de 
200 €, según el foro de ComunidadHosting. 
 
• La capacidad en términos de los planes que PLANNER puede anunciar y 
administrar con éxito dependerá de los empleados a cargo de los organizadores 
y usuarios. Sin embargo, los empleados centrados en la atención al cliente y el 
community management no serán directamente proporcionales a la cantidad 
de planes anunciados, ya que serán organizados por terceros y el personal de 
PLANNER Solo necesitaría monitorearlos e intervenir para hacer preguntas o 
resolver problemas.  
 
• Los vendedores están a cargo de gestionar y dar servicio a un cierto número de 
organizadores, y tratar de motivarlos para organizar el máximo de actividades a 
través de la plataforma. Se espera que cada vendedor esté a cargo de no más 
de 150 proveedores de actividades para no afectar a la calidad de la relación 
empresarial. 
12. PLANIFICACIÓN POR HITOS Y ESTRATEGIA DE CRECIMIENTO   
 
La planificación por hitos y la estrategia de crecimiento de PLANNER se describe en 
términos del enfoque principal, la expansión geográfica y los hitos tecnológicos, en un 
período de 5 años (como el resto del Business Plan). 
Enfoque principal: 
Primeros 3 meses 
- Intentar entrar en una incubadora. 
- Los esfuerzos del equipo se centrarán en crear y probar la plataforma web, así 
como en contactar a los proveedores de actividades para que tengan una 
oferta lo suficientemente grande de actividades para lanzar a la plataforma al 
público en el tercer mes. Para lanzar PLANNER se asegurará que haya al menos 
12 planes propuestos por semana. 
- Buscar financiación. 
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Resto del 1er Año 
- Intentar entrar en una aceleradora. 
- Actualización continua de la plataforma web, agregando prestaciones. 
- Atracción de usuarios a través del marketing online y offline. 
- Mejorar el posicionamiento en los motores de búsqueda (SEO y ASO) 
- Publicidad online de pago (SEM) 
- Abastecimiento y atracción de proveedores de actividades. 
- Organizar actividades emblemáticas por parte de PLANNER para atraer a los 
usuarios al sitio web y validar el modelo, aumentar la base de usuarios y obtener 
información sobre las necesidades de los clientes y los desafíos de las actividades 
de organización. 
- Crear una web móvil. 
- Buscar financiación. 
2º Año 
- Lanzamiento de una aplicación nativa iOS y una de Android. 
- Expansión geográfica de la oferta de la plataforma. 
- Importante esfuerzo del equipo de ventas para aumentar el número de 
organizadores. 
- Publicidad online de pago (SEM) 
- Atracción de nuevos usuarios a través del marketing. 
- Potenciar política de puntos para fidelizar clientes. 
- Crear asociaciones. 
- Buscar financiación. 
3er Año 
- Consolidación y crecimiento en el mercado español  
- Extraer conclusiones de peso de los intereses de los usuarios a partir de la base 
de datos. 
- Fomentar el uso de las plataformas como red social. 
- Buscar financiación. 
4º Año 
- Aumento de la importancia de las actividades organizadas por los usuarios. 
- Ampliar el abanico de actividades al incluir otro tipo de actividades grupales no 
relacionadas con la aventura.  
5º Año 
- Internacionalización 
 
Expansión geográfica 
1er Año:  
Barcelona y alrededores. 
2º Año:  
Cataluña y las principales ciudades españolas: Madrid, Valencia, Sevilla, Bilbao, etc. La 
compañía se centrará en ser fuerte en pocas zonas en lugar de débil en muchos, 
construyendo una fuerte red de organizadores y usuarios para aumentar viralidad. 
3er Año:  
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Consolidar su posición en Cataluña y en las principales ciudades españolas. Aumentar 
presencia en muchos sitios diferentes con el fin de crear múltiples puertas de entrada, 
extendiéndose a la mayoría de las comunidades autónomas y aumentando la base de 
usuarios y el número de actividades ofrecidas. 
4º Año:  
Continuar la expansión en España y comenzar la internacionalización una vez que el 
modelo haya mostrado ser exitoso. La internacionalización estará en las principales 
ciudades europeas que se presenten como una oportunidad clara. Posibles candidatos 
serían París, Niza, Londres, Milán, etc. 
5º Año:  
Enfoque en la internacionalización en las principales ciudades de Europa y / o países de 
América Latina. La expansión a América Latina compensaría la posible estacionalidad 
de las ventas. 
Hitos tecnológicos 
Primeros 2 meses: 
- Diseño y programación de sitio web con un enfoque Lean Startup. 
3º - 6º mes: 
- Lanzamiento de la Beta como un Producto Mínimo Viable al comienzo del tercer 
mes para comenzar a construir una base de usuarios y una red de clientes y 
organizadores. Las características mínimas para lanzar el sitio web incluyen: 
a. Gestión base de datos de los usuarios registrados. 
b. Sistema de reserva de las actividades online con plataforma de pago, 
para que los usuarios puedan inscribirse en actividades.  
c. Capacidad de crear actividades por los usuarios y tener conversación 
entre los miembros y organizadores dentro de una actividad.  
d. Perfeccionar el sistema de atención al cliente. 
e. Diseño y estructura con sonidos. 
6 ° mes - 1 año: 
- Sitio web responsive con total operatividad y optimizado para el SEO. Las 
características del sitio web incluyen: 
a. Funciones sociales (chat, perfil de usuario, capacidad de hacerse amigo, 
preguntar en foros) 
b. Posibilidad de compartir actividad en redes sociales y aplicaciones de 
mensajería instantánea 
c. Capacidad para filtrar actividades 
d.  Infraestructura de back office hecha 
- Desarrollar y lanzar una aplicación HTML5 no nativa (web móvil). 
2º año: 
- Desarrollar aplicaciones nativas de iOS y Android como actualización de la web 
móvil. 
- Aumentar y mejorar las características de la plataforma web. Incluso 
a. Agregue sugerencias de planes a los usuarios para organizar actividades 
b. Posicionamiento en sitio web 
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c. Optimización de la publicidad dentro de las actividades 
d. Mejorar la escalabilidad del sitio web 
e. Agregar el botón "ORGANIZA TU PLAN" 
3er año: 
- Mejorar las características del sitio web: 
a. Crear algoritmo permitiendo a PLANNER mostrar a los usuarios las 
actividades que más les interesan. 
b. Que el sistema apruebe y rechace los planes automáticamente 
mediante filtros para ahorrar trabajo del equipo de ventas. 
4º año: 
- Hacer plataforma multilingüe 
- Mejora continua de la web y la aplicación. 
5º año: 
- Incorporación de prestaciones complementarias para mejorar la gestión de 
actividades y otras características premium. 
- Mejora continua de la web y la aplicación. 
 
13. RECURSOS HUMANOS         
13.1 EQUIPO FUNDADOR 
El equipo fundador estará formado por cuatro personas clave: director general (CEO), 
director técnico (CTO), director de marketing (CMO) y director comercial de ventas 
(CCO). Sus tareas, responsabilidades y perfil en PLANNER se explican a continuación. 
a) Director general. 
Tareas y responsabilidades: 
- Desarrollo e implementación del Plan de Negocio (Business Plan). Es el encargado 
de definir la dirección estratégica que va a llevar a cabo PLANNER para alcanzar los 
objetivos de negocio. Podría decirse que el CEO es el pilar de la empresa, ya que es 
el fundador y quien formula el propósito, la visión y la misión de la compañía. 
- Director de producto: encargado de comprender las necesidades de los clientes, 
coordinándose con el CMO y el CCO, y determinar qué características debe tener 
la plataforma digital. También se coordina con la información que le proporciona el 
CTO de la base de datos y recibe comentarios constantes de él sobre la viabilidad 
y los costes relacionados con los cambios en la plataforma. 
- Unión de la empresa con el exterior. Es el responsable de transmitir los valores de la 
empresa, de la creación de alianzas y obtención de financiación. 
- Formar un equipo de trabajo competitivo.  
- Coordinador y ayudar a los diferentes departamentos de la empresa. Como líder, ha 
de unir y coordinar los diferentes departamentos de la organización para que todos 
remen en la misma dirección y en base a los mismos objetivos. Además, debe ayudar 
al director comercial a cerrar tratos con proveedores de actividades. 
- Aprobación de los presupuestos. Siempre tiene la última palabra en cuanto a 
decisiones de presupuestos e inversiones. 
PLANNER - PLATAFORMA DIGITAL DE ACTIVIDADES GRUPALES DE OCIO 
46 
 
- Control de los resultados. Control exhaustivo de las acciones que se han llevado a 
cabo entre los diferentes departamentos. Esto es fundamental para conocer si se 
están alcanzando los objetivos o si se deben de tomar medidas correctoras.  
- Finanzas. A cargo de las finanzas hasta la contratación de un director de finanzas 
(CFO) en el segundo año. 
Perfil: 
- Conocimiento gerencial y financiero. 
- Individuo activo y enérgico. 
- Habilidades de liderazgo y trabajo en equipo 
- Idealmente con conocimiento de la industria del entretenimiento y organización de 
eventos. 
 
b) Director técnico (CTO) 
Tareas y responsabilidades: 
- Responsable tecnológico. Su tarea principal es la de gestionar el flujo de los sistemas 
de información de una forma correcta y desarrollar y garantizar el funcionamiento 
del producto de la empresa: las plataformas digitales. 
- Gestionar al equipo tecnológico (IT) para mejorar el desarrollo del producto y todo 
lo relacionado con él. 
- Estar al día de los avances tecnológicos del sector.  
Perfil: 
- Fuerte formación tecnológica 
- Experto en desarrollo web. 
- Con habilidades de gestión de proyecto / producto. 
- Experto en SEO 
- Conocimiento del desarrollo de aplicaciones 
 
c) Director de marketing (CMO) 
Tareas y responsabilidades: 
- Incrementar la venta de las actividades de ocio ofrecidas. Definiendo y llevando a 
cabo la estrategia de marketing de la empresa  
- Búsqueda de nuevas oportunidades de mercado. Debe buscar nuevos nichos y 
encontrar nuevos mercados donde ubicar las plataformas de PLANNER. Por lo tanto, 
también es responsable de la expansión de la compañía. 
- Creación de la estrategia de comunicación y promoción, para dar a conocer los 
productos a los diferentes tipos de targets de la empresa. 
- Creación del presupuesto de marketing.  
- Creación del cuadro de mandos y principales KPI15. Debe de definir las principales 
métricas y KPI para que queden reflejados en un cuadro de mandos que mida si se 
están alcanzando los objetivos de marketing o no. 
 
                                                 
15 Es una medida del nivel del rendimiento de un proceso. 
PLANNER - PLATAFORMA DIGITAL DE ACTIVIDADES GRUPALES DE OCIO 
47 
 
Perfil: 
- Con conocimiento de marketing online y adquisición de clientes, no solo SEM sino 
también en marketing de contenido y viralidad.  
- Con experiencia en marketing de bajo presupuesto y marketing de guerrilla 
- Idealmente con conocimiento de la industria del entretenimiento y organización de 
eventos. 
 
d) Director comercial de ventas (CCO) 
 
Tareas y responsabilidades: 
 
- Participación en la definición de política de precios y condiciones comerciales y 
económicas, mediante su aportación de los efectos de los precios y cualidades del 
producto sobre el resultado de las ventas. 
- Coordina el equipo de ventas contactando negocios y realiza visitas de 
acompañamiento con los vendedores o coaching. 
- Consigue contactos y busca nuevos organizadores y proveedores de actividades 
de ocio que se unan a la empresa  
- Trabaja junto con CMO en marketing online enfocado en la adquisición de socios y 
clientes (empresas y organizadores). 
- Coordinar a los organizadores de eventos durante los primeros 2 años. Importante 
para recopilar investigaciones y opiniones sobre lo que los organizadores quieren y 
lo que los usuarios quieren. 
Perfil: 
- Buena comunicación y don de gentes.  
- Persistente, entusiasta, convincente y enérgico 
- Habilidades de vendedor 
- Lo ideal es tener un buen conocimiento de la industria del entretenimiento y 
eventos. 
13.2 PERSONAL  
 
• Director financiero (CFO). Una vez que la plataforma alcance la masa crítica en el 
segundo año, PLANNER contratará a un CFO profesional con experiencia previa en 
StartUp. Además de administrar y planificar las finanzas de la empresa, el CFO 
ayudará al CEO en el desarrollo económico del modelo de negocio y a 
profesionalizar la empresa, implementando procesos de back-office. 
• Vendedores. Personas a cargo de contactar y convencer a los proveedores de 
actividades y organizadores profesionales para que participen en la plataforma. 
Cobran un fijo, pero dependen fuertemente de las comisiones por sus resultados. 
• Coordinadores de eventos. A cargo de ayudar a los proveedores de actividades a 
organizar planes a través de la plataforma las primeras veces, lo que convencerá a 
muchos proveedores de actividades para probar la plataforma. Participan en 
algunas actividades para asegurarse de que funcionen sin problemas y para 
recoger los comentarios de los participantes.  
• Community Manager. A cargo de motivar a los usuarios para que participen en 
actividades, resolviendo preguntas y controlando la calidad de las actividades 
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ofrecidas. Además de aprobar las actividades antes de que sean publicadas, 
también está a cargo de escribir y enviar boletines a los usuarios. 
• Country Manager. Persona a cargo de la expansión en un nuevo país. Responsable 
de coordinar ventas, marketing y gestión comunitaria en ese país. Coordinará a 
Community managers y vendedores. 
• Personal de atención al cliente. Encargado de responder las preguntas y quejas de 
los participantes y organizadores de las actividades. 
• Social media manager. Profesional senior con experiencia en SEM y SEO. A cargo de 
administrar el marketing online y de la planificación y supervisión de campañas en 
los medios sociales y creación de contenido, todo bajo las órdenes del CMO. 
Dispondrá a su cargo del Social Media Analyst y de Creadores de contenido para 
impulsar su labor. 
• Creador de contenido y los analistas de redes sociales, que estarán bajo las órdenes 
del Social Media Manager. 
• Programadores web y de servidor. Profesionales de alto nivel con experiencia 
contrastada y talento. El programador web está a cargo de construir la estructura 
del sitio web y actualizarlo constantemente, mientras que el programador del 
servidor está a cargo de la configuración continua del servidor del sitio web. Ambos 
están bajo las órdenes del CTO. 
• Programadores de aplicaciones iOS y Android. empleados a tiempo completo a 
cargo de crear y actualizar las versiones nativas de la aplicación móvil llegado el 
momento. El programador de iOS es más importante ya que los estándares 
requeridos son más complejos. 
• Programador junior, para escribir código de programación y que trabaja 
colaborando con los otros programadores del equipo de IT. 
 
13.3 ESTRUCTURA ORGANIZACIONAL 
 
La estructura organizacional y las necesidades de personal de PLANNER se pueden ver 
en los siguientes cuadros.  
Estructura organizacional (primeros cuatro meses) 
 
 
 
 
 
 
 
 
CEO
Fundador
CTO
Fundador
Diseñador web
Subcontratado
Programador 
de servidor
Empleado
Programador 
web
Empleado
CMO
Fundador
Asistente del 
CMO
Empleado
CCO
Fundador
Vendedor
Empleado
Coordinador 
de eventos
Empleado
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Estructura organizacional (de los cuatro meses al año) 
 
 
 
 
 
 
 
 
Estructura organizacional (segundo año) 
 
 
 
 
Estructura organizacional (tercer año) 
 
 
 
 
 
CEO
Fundador
CTO
Fundador
Diseñador 
web
Subcontratado
Programadores 
iOS y Android (2)
Empleado
Programadores de 
servidor y web (2)
Empleado
Programadores 
Junior (1)
Empleado
CMO
Fundador
Social media 
manager
Empleado
Social media 
agency
Subcontrattado
Creador de 
contenido
Empleado
Atención al 
cliente
Empleado
Community 
managers (2)
Empleado
CCO
Fundador
Vendedores (4)
Empleado
Coordinadores 
de eventos (2)
Empleado
CFO
Director profesional
CEO
Fundador
CTO
Fundador
Diseñador 
web
Subcontratado
Programadores 
iOS y Android 
(2)
Empleado
Programadores de 
servidor y web (2)
Empleado
Programadores 
Junior (2)
Empleado
CMO
Fundador
Social media 
manager
Empleado
Social media 
agency
Subcontrattado
Creador de 
contenido
Empleado
Social 
media 
analyst
Empleado
Atención al 
cliente
Empleado
Community 
managers (2)
Empleado
CCO
Fundador
Vendedores (7)
Empleado
Coordinadores 
de eventos (3)
Empleado
CFO
Director profesional
CEO
Fundador
CTO
Fundador
Diseñador web
Subcontratado
Programador de 
servidor
Empleado
Programador 
web
Empleado
Programador 
Junior
Empleado
CMO
Fundador
Social media 
manager
Empleado
Social media 
agency
Subcontrattado
Community 
manager
Empleado
CCO
Fundador
Vendedores (2)
Empleado
Coordinadores 
de eventos (2)
Empleado
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Estructura organizacional (cuarto año) 
 
 
 
 
 
 
 
 
Estructura organizacional (quinto año) 
 
 
 
 
 
 
 
En base a la estructura organizacional elaborada, el número de empleados 
planeados en cada departamento y totales en los primeros cinco años vista 
de PLANNER son los siguientes:  
Nº de empleados Año 1 Año 2 Año 3 Año 4 Año 5 
Dirección 4 5 5 5 5 
Equipo de IT 3 5 6 6 6 
Equipo de marketing 2 5 6 9 12 
Equipo de ventas 4 6 10 14 19 
Equipo de 
internacionalización 
- - - 4 12 
TOTAL 13 21 27 38 54 
 
Ilustración 13. Previsión plantilla de personal 
 
CEO
Fundador
CTO
Fundador
Diseñador 
web
Subcontratado
Programador
es iOS y 
Android (2)
Empleado
Programadores 
de servidor y 
web (2)
Empleado
Programadores 
Junior (2)
Empleado
CMO
Fundador
Social 
media 
manager
Empleado
Social media 
agency
Subcontrattado
Creador 
de 
contenido
Empleado
Social 
media 
analyst (2)
Empleado
Atención al 
cliente (2)
Empleado
Community 
managers 
(3)
Empleado
CCO
Fundador
Vendedores 
(10)
Empleado
Coordinadores 
de eventos (4)
Empleado
CFO
Director profesional
Country 
manager
Empleado
Community 
manager
Empleado
Vendedores (2)
Empleado
CEO
Fundador
CTO
Fundador
Diseñador 
web
Subcontratado
Programador
es iOS y 
Android (2)
Empleado
Programadores 
de servidor y 
web (2)
Empleado
Programadores 
Junior (2)
Empleado
CMO
Fundador
Social 
media 
manager
Empleado
Social media 
agency
Subcontrattado
Creador de 
contenido 
(2)
Empleado
Social 
media 
analyst (2)
Empleado
Atención al 
cliente (4)
Empleado
Community 
managers 
(3)
Empleado
CCO
Fundador
Vendedores 
(14)
Empleado
Coordinadores 
de eventos (5)
Empleado
CFO
Director profesional
Country 
manager (3)
Empleado
Community 
manager (3)
Empleado
Vendedores (6)
Empleado
Ilustración 12. Estructuras organizacionales de la empresa 
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13.4 ESTRUCTURA DE GESTIÓN 
 
Equipo de gestión: 
El CEO estará a cargo de la administración de la compañía y delegará en los tres 
(después del segundo año cuatro) “Chief Officers”, a quienes se les otorgará la 
autoridad para administrar su propio departamento y empleados con la supervisión del 
CEO. Cada Director se reportará directamente al CEO y se realizará una reunión 
semanal de equipo entre el CEO y cada Director para dar actualizaciones y discutir 
sobre asuntos operativos y estratégicos. 
Junta Directiva: 
La junta directiva será ocupada por asesores (con experiencia en emprendimiento, 
expertos legales o expertos financieros) e inversores. Este órgano estará a cargo de 
mejorar la rentabilidad de la empresa mediante la supervisión de las acciones del 
equipo de gestión. Tendrá que aprobar las decisiones estratégicas y operativas más 
relevantes.  
13.5 POLÍTICAS DE RECURSOS HUMANOS 
 
SELECCIÓN DE PERSONAL 
PLANNER encontrará a las personas adecuadas para llenar los roles mediante el uso 
de diferentes canales, además de la a través de la propia red personal de contactos 
del equipo. 
• Los candidatos ideales para puestos directivos suelen ser candidatos pasivos, es 
decir, que no están buscando trabajo activamente y cuesta más localizarlos. Una 
forma de localizarlo es a través de las redes sociales profesionales o e-networks. La 
más emblemática es LinkedIn aunque hay otras como “Remote”, que huye del 
formato tradicional de currículum ya que, en pocos minutos, los usuarios crean su 
propia página web con la que presentarse profesionalmente, y “Opportunity”, que 
es una red social basada en un algoritmo pensado con el objetivo de hacer crecer 
la red de contactos que más te interesan profesionalmente. Otra forma de 
localizarlos es con plataformas especializadas en encontrar talento directivo, como 
“Talentier”. Y si no, se puede recurrir a headhunters, que son especialistas en 
encontrarlos pero supondría el pago de grandes comisiones. 
 
• Los perfiles técnicos / de IT se llenarán principalmente a través de portales de trabajo 
especializados, como Domestika, que es la mayor comunidad creativa de 
profesionales en español. 
 
• Los empleados de marketing y ventas se llenarán buscando los perfiles idóneos a 
través de Infojobs, otros buscadores de trabajo y Linkedin. 
SALARIOS 
El salario del equipo fundador y de los empleados clave (programadores) será bajo 
durante los primeros cinco años de la empresa a fin de minimizar la velocidad de 
combustión de los fondos. Esto es muy importante a fin de disponer de más recursos para 
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colocar en otras áreas claves como marketing o ventas.  Como compensación por los 
bajos salarios serán incentivados a través de los siguientes mecanismos (muy usuales en 
la creación de Startups): 
• Stock options para los cargos directivos. Son opciones de compra sobre una 
participación en el proyecto a un precio marcado. Es decir, no se le dan 
participaciones en ese momento.  El incentivo es que el día de mañana, si se 
cumplen unos requisitos fijados entre el órgano de administración y el cargo directivo 
(que suelen ser permanencia, ciertos mínimos empresariales y otros más concretos 
relacionados con su área de negocio), el director pertinente podrá adquirir 
participaciones al precio fijado con anterioridad. 
 
Al ejercitar la compra de las participaciones, el “Chief Officer” pasa a ser un socio 
más de la empresa, adquiriendo el derecho de voto y participación en los beneficios 
de la compañía.  
 
• Phantom shares para los empleados clave. Son un incentivo similar a los stock options 
pero, en este caso, el empleado nunca va a ser parte de la compañía. Como 
incentivo se ofrece un dinero equivalente al que hubiese recibido por ser socio en 
un momento determinado. La condición es que se produzca una entrada de capital 
para percibir el incentivo, ya que, si fijamos un plazo cerrado y, llegado el momento, 
no se ha producido, la empresa quedaría descapitalizada. 
Para otros empleados, una parte sustancial del salario dependerá de los resultados 
obtenidos por cada departamento y los negocios en general. Por ejemplo, el equipo de 
marketing tendrá bonos relacionados con la cantidad de usuarios atraídos, mientras 
que los vendedores tendrán bonificaciones relacionadas con la cantidad de 
organizadores que atraerán a la plataforma y los eventos exitosos que esos creen. Si los 
vendedores cumplen los objetivos previstos de conseguir las actividades mínimas 
requeridas anuales se les llegará a recompensar con una cuantía equiparable a su 
sueldo. 
14. RIESGOS Y PLANES DE CONTINGENCIA        
 
La empresa enfrenta varios riesgos que pueden afectar al buen funcionamiento del 
negocio. A continuación, un listado de los más importantes. Para cada riesgo, se 
exponen las medidas que la empresa implementará para prevenirlos. 
1) El riesgo de que se cancele una actividad, o bien, que el organizador no se presente 
a la actividad. 
En caso de que un organizador no se presente a un evento, y por ende no pueda 
realizarse, o que lo cancele por cualquier motivo, PLANNER tiene la responsabilidad, 
tanto de avisar con la máxima antelación posible a través de la plataforma y correo 
electrónico, como de devolver el pago íntegro realizado por los usuarios que pagaron 
para participar en esa actividad (si la actividad no es gratuita, claro). 
Para hacer esto sin ningún riesgo PLANNER mantendrá el dinero pagado por los usuarios 
para participar en una actividad y solo realizará el pago al organizador una vez 
finalizada la actividad. Esta práctica puede externalizarse para dar mayor seguridad. Se 
puede realizar a través de algún banco que ofrezca una cuenta escrow donde se 
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depositan unos fondos que sólo saldrán de ella tras comprobar que todo está correcto, 
transfiriendo a posteriori el dinero al proveedor. También a través de Go Escrow Paypal 
que permite al usuario mantener los fondos pagados por una actividad hasta que haya 
participado en la actividad antes de que sean enviados al proveedor y organizador. El 
proveedor, por otro lado, tendrá la tranquilidad de saber que los fondos se han 
desembolsado en la cuenta de depósito en garantía y listos para ser liberados a su 
cuenta de PayPal una vez realizada la actividad. El proveedor no paga ninguna tarifa 
de transacción y el comprador puede recibir un reembolso completo si nunca participa 
en la actividad. 
No obstante, existirá la opción de que el organizador reciba parte del dinero antes de 
que la actividad se realice mediante garantías contractuales si está requieren cierta 
inversión para ser realizadas que el organizador no puede asumir sin adelantos.  
Para prevenir reincidencias, a menos que la cancelación del evento se deba a una falta 
de participantes, condiciones climatológicas adversas o un motivo razonable, el 
organizador recibirá una advertencia. Tras recibir tres advertencias, PLANNER 
considerará expulsar al organizador del sistema. 
2) El riesgo de que la calidad de las actividades organizadas sea baja. 
La oferta de actividades de baja calidad haría que cayera fuertemente la demanda y 
dañaría de forma severa la imagen de la compañía. Para asegurar la calidad de las 
actividades PLANNER deberá:  
En términos de actividades: 
• PLANNER debe aprobar cada actividad antes de que pueda publicarse en la 
plataforma tras examinarlas minuciosamente e incluso probarlas. 
• Los organizadores deben ser evaluados y clasificados por los usuarios. 
• Centrarse en actividades organizadas u ofrecidas por empresas especializadas 
y profesionales. 
• Durante los primeros años, los Coordinadores de Actividades deben apoyar las 
actividades clave de los nuevos organizadores, ofreciendo ayuda para 
organizar la actividad. 
• Los Community Managers deben supervisar los comentarios de los participantes 
y buscarán el mayor feedback de ellos para tomar medidas correccionales. 
• En caso de quejas relevantes de los clientes, el organizador o proveedor 
responsable advertirá de su expulsión de la plataforma si no se cambia de forma 
inmediata el fallo en su servicio.  
En términos de plataforma:  
• Estar preparados para cualquier aumento de tráfico (aumentar la capacidad 
de los servidores automáticamente). Para ello, usar siempre los proveedores de 
servidores más confiables. 
• Mejorar continuamente la web y aplicación y corregir rápidamente cualquier 
error detectado.  
• Gestionar activamente la comunidad para fomentar un entorno digital 
entretenido y atractivo. 
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• Ofrecer el mejor servicio de atención al cliente posible para los usuarios que 
experimentan problemas. 
 
3) El riesgo de que haya alguna lesión o problema importante en una actividad 
La única manera de prevenir tales eventos sería seleccionar cuidadosamente a los 
organizadores de las actividades según sus sistemas de seguridad y prevención de 
accidentes. 
Con el fin de evitar el riesgo de sanciones legales si tales eventos sucedieran, PLANNER 
tendrá una clara renuncia de responsabilidad en el sitio web declarando que no es 
legalmente responsable de las actividades organizadas por terceros. La compañía 
buscaría asesoría de un experto legal para escribirla correctamente. 
4) El riesgo de ataques de crackers que dañan el servicio o violan la privacidad de los 
usuarios. 
Los servidores de host, la infraestructura de IT y los sistemas de almacenamiento serán 
subcontratados a terceros especializados, lo que garantizará un nivel mínimo de 
seguridad y proporcionará servicio en caso de una emergencia. 
Una de las formas de disminuir el riesgo de sanciones legales es contar con un certificado 
HTTPS para la plataforma, como bien se ha comentado ya, que incluya un seguro que 
proteja a la compañía de responsabilidades de eventos en los que se ha pirateado el 
sitio web y se ha robado la información del cliente.  
5) El riesgo de que los participantes cancelen su asistencia en el último minuto y el 
riesgo de que los participantes interesados prefieran no reservar actividades hasta 
el último día. 
Es muy importante encontrar un equilibrio entre asegurar al organizador que los 
participantes que reservaron la actividad en línea asistirán y pagarán, sin desalentar la 
reserva anticipada de las actividades de los participantes por temor a que no puedan 
asistir. 
Para ello, pueden ofrecerse descuentos extras a aquellos que hagan el pago con 
antelación y penalizaciones como retención de parte del pago si se cancela la 
asistencia a pocos días de que se realice la actividad. 
6) Estacionalidad de las actividades 
El abanico de actividades y popularidad de las actividades realizadas por los fans de la 
aventura es mucho mayor en verano que en invierno. Por eso un riesgo importante de 
la plataforma es tener problemas de liquidez durante el invierno si las actividades que 
ofrece están demasiado orientadas al agua, la montaña y deportes de aventura. 
Actividades que, por lo general, requieren un buen clima. Afortunadamente, el clima 
español garantiza que los deportes de montaña y de aventura se puedan realizar desde 
principios de marzo hasta principios de noviembre. 
No obstante, se deberá compensar este riesgo diversificando la oferta para incluir 
suficientes actividades grupales de invierno y de interior.  
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Una forma extrema de compensar este riesgo para los más fanáticos del deporte grupal 
será la expansión a los países latinoamericanos, donde PLANNER podrá jugar con la 
alternancia de estaciones. 
15. ASPECTOS LEGALES          
15.1 FORMA LEGAL Y CONSTITUCIÓN DE LA COMPAÑÍA 
 
La estructura legal de la compañía será una "Sociedad Limitada" de acuerdo con la ley 
mercantil española. La principal ventaja de esta forma legal es el hecho de que los 
propietarios tienen una responsabilidad personal limitada por deudas empresariales, al 
mismo tiempo que es fácil de crear y requiere solo un capital inicial mínimo de 3.000 €. 
Además, gracias a la reciente regulación llamada "Ley de Emprendedores" 16  la 
empresa, PLANNER podría crearse como una "Sociedad Limitada de Formación 
Sucesiva". Con esta ley se facilita la constitución, promoción y el crecimiento de 
pequeñas empresas, dejando atrás las barreras burocráticas. Por lo cual se permitirá la 
apertura, vía internet, de PLANNER en un plazo no mayor a las 24 horas. Además, se 
puede constituir la empresa sin un capital mínimo, lo que facilita su creación. Aunque 
esta estructura sería transitoria hasta que la compañía se convierta en una Sociedad 
Limitada regular al alcanzar la cifra de capital social de 3.000 euros. 
Como paso inicial en la constitución de la sociedad, se procederá a la redacción de los 
Estatutos Sociales en el Registro Mercantil, en virtud de los cuales se regirán sus relaciones 
jurídicas internas. El contenido mínimo de estos viene definido para cada uno de los tipos 
de sociedades mercantiles, aunque los socios fundadores pueden incluir todos aquellos 
pactos lícitos y condiciones especiales que estimen convenientes. No obstante, y con 
carácter general, los estatutos deberán contener, entre otras menciones la 
denominación social, el objeto social, el domicilio social, la fecha en que dará comienzo 
sus operaciones, capital social, etc.  
De cara a la denominación social, en la página web del Registro Mercantil Central se 
puede comprobar y expedir una Certificación Negativa de Denominación Social que 
nos dirá si nuestra propuesta de denominación está disponible. Se probará en primer 
lugar con Planner, SL y de no poder ser probar con Adventure Planner, SL. 
Del mismo modo, comprobar que el dominio en internet bajo el nombre planner.com 
está libre y sino probar con otros como adventureplanner.com o igp.com (igp como 
acrónimo del eslogan Instant Group Plans). Además de pagar por el derecho de usar 
un dominio .com se puede gestionar el comprar el dominio .es para mejorar el 
posicionamiento del sitio web en España. 
Para complementar los Estatutos, será básico redactar un acuerdo de accionistas o 
“Pacto de Socios” si la empresa no se constituye unipersonalmente. El acuerdo de 
accionistas será clave para regular la sociedad y la relación de los miembros 
                                                 
16  Ley 14/2013, de 27 de septiembre, de apoyo a los emprendedores y su 
internacionalización. Publicado en «BOE» núm. 233, de 28/09/2013, y entrada en vigor el 
29/09/2013. 
Referencia: BOE-A-2013-10074 
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fundadores, incluido el rol, las funciones y la responsabilidad de cada socio, así como la 
forma de resolver posibles situaciones como la entrada de nuevos inversionistas. 
Por otro lado, la empresa tendrá su sede en Barcelona y deberá presentar una solicitud 
a Hacienda para obtener su número de identificación fiscal (NIF), obligatorio para 
personas físicas, jurídicas y entidades sin personalidad que realicen actividades 
mercantiles en nuestro país y cualquier trámite tributario, como, por ejemplo, emitir y 
recibir facturas. 
15.2 PROPIEDAD INDUSTRIAL 
 
Desde la página web de la Oficina Española de Patentes y Marcas (OEPM), ya avisan 
que el tener registrada una denominación social en el Registro Mercantil no supone que 
el nombre este protegido como marca o nombre comercial. Tanto la marca como el 
nombre comercial (tipos de propiedad intelectual) tienen un valor enorme como activo 
de la empresa. Por eso se debe proceder a su registro lo antes posible para poseer los 
derechos de exclusiva y alcanzar el éxito deseado en el mercado. 
- El primer paso, según indican, sería comprobar que el nombre comercial que hemos 
elegido (PLANNER) es compatible con la ley de marcas17. 
- El segundo es comprobar su disponibilidad. La oficina de Patentes y Marcas cuenta 
con una base de datos en la que se encuentran todas aquellas denominaciones de 
marcas, así que es importante consultar en el directorio disponible en la página web 
de la Oficina Española de Patentes y Marcas para saber si una marca está ya 
registrada. 
 
Para ver la disponibilidad del nombre comercial se ha realizado la búsqueda en dos 
localizadores, en la OEPM y en el EUIPO (de cara a la futura internacionalización). 
 
                                                 
17 Ley 17/2001 de 7 de diciembre de marcas 
Ilustración 15. Búsqueda de disponibilidad de registro en la Oficina Española de Patentes y 
Marcas (OEPM) 
Ilustración 14. Búsqueda de disponibilidad de registro en la European Union Intellectual 
Property Office (EUIPO) 
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En ninguno de los dos localizadores aparece registrada la marca “Planner”. Cabe 
pensar que existen algunas restricciones, por ejemplo, que no se pueden usar 
denominaciones genéricas y “planner” es una palabra muy amplia, por lo que es 
posible que no pueda registrarse y explique el hecho de que no aparezca. Entonces 
deberá cambiarse el nombre inicial de “Planner” por “Adventure Planner”, “Activity 
Planner” o alguno parecido. 
- Superados los dos pasos anteriores, se puede proceder a registrar el nombre 
comercial de “Planner” o “Adventure Planner” de forma online, mediante la Sede 
Electrónica de la Oficina Española de Patentes y Marcas (OEPM). En España registrar 
una marca o nombre comercial cuesta 141,73€.  
Y en cuanto a registrar la idea de negocio aquí presentada con una patente, recalcar 
que no se puede. La Ley de Patentes en su artículo 4 así lo estipula: no se pueden 
patentar “los planes, reglas y métodos. etc para el ejercicio de actividades económico-
comerciales...” 
15.3 OTROS ASPECTOS LEGALES ESPECIFICOS DEL NEGOCIO 
 
Será esencial contar con un asesor fiscal a lo largo del primer año, desde antes de la 
creación la empresa, con el fin de optimizar todas las decisiones y no incurrir en ningún 
error evitable. Será necesario para la estructuración de contratos legales, tales como 
acuerdos de accionistas en nuevas rondas de financiación y acuerdos de nivel de 
servicio (acuerdos legales de servicio) con locales y proveedores de actividades. 
Además, la empresa tendrá que cumplir con ciertos requisitos legales, especialmente 
los relacionados con la "Ley de Servicios de la Sociedad de Información y Comercio 
Electrónico" 18  (LSSICE), la "Ley Orgánica de Protección de Datos" 19  (LOPD) y la ley 
conocida popularmente como " Ley de cookies "20. Es muy importante cumplir con estos 
requisitos legales una vez iniciada la actividad, ya que el incumplimiento de la misma 
puede acarrear sanciones relevantes por parte de la "Agencia de Protección de Datos" 
(APD). 
 
 
 
 
 
 
 
 
                                                 
18 Ley 34/2002, de 11 de julio 
19 Ley Orgánica 15/1999, de 13 de diciembre 
20 Ley 34/2002, de 11 de julio 
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16. PLAN FINANCIERO          
 
Las suposiciones que supondrán los datos de partida para todo el plan financiero son 
los siguientes: 
DATOS DE PARTIDA   
Precio promedio por plan (€) 25 
Comisión PLANNER por plan 10% 
Comisión proveedor pagos en línea 2% 
Planes anuales asistidos por usuario registrado 2 
Media de participantes por plan  12 
Días aprox. que se posiciona una actividad en premium 6 
Tarifa diaria posicionamiento premium (€) 2 
 
16.1 PREVISIONES DE CRECIMIENTO 
 
USUARIOS REGISTRADOS 
Como no se tienen datos históricos de nuestro negocio, hacer previsiones es una tarea 
muy complicada. Según recomiendan expertos, la única opción es estudiar tu sector y 
a empresas similares. Saber cómo les va a otras firmas del sector puede ayudar a prever 
cómo funcionará el negocio. 
Por ello, basaremos nuestro modelo de crecimiento al que vivió la empresa Yumping. Es 
de las empresas más atractivas del sector y con el modelo de negocio más parecido al 
de Planner. Esta plataforma de actividades de aventura en al tercer año de su creación 
alcanzo los 40.000 usuarios registrados, por lo que, dadas las claras mejoras que ofrece 
Planner, respecto a Yumping se espera superar esa cifra.  
Asumiremos, además, que la gran mayoría de este tipo de aplicaciones siguen 
crecimientos exponenciales, básicamente porque las descargas atraen más descargas 
(pues cuantos más usuarios descarguen tu app, mejor se posicionará y será más fácil 
encontrarla y mayor efecto de viralidad). 
Y finalmente, que a partir del cuarto año habrá una  tasa de crecimiento todavía mayor 
favorecido por la internacionalización de la plataforma. 
 
Ilustración 16. Previsiones de crecimiento de usuarios registrados 
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Los motivos por los cuales los usuarios se registren en la plataforma pueden ser varios, 
dadas las múltiples formas de promoción en las que se focalizará la empresa para atraer 
usuarios. En base a lo visto en el apartado de promoción, durante el primer año la 
mayoría de los usuarios provendrán del tráfico SEM, de las campañas de marketing 
online y del atractivo contenido de las redes sociales. En cambio, los que provienen de 
los motores de búsqueda y recomendaciones en Appstores serán bajos ya que la 
plataforma no aún no estará bien posicionada y la aplicación no se lanzará. El marketing 
offline será el menos efectivo y prácticamente no tendrá ningún peso.  
Al ganar popularidad la plataforma la importancia del SEM irá disminuyendo, mientras 
que los que provienen de la viralidad (nuevos usuarios provenientes de invitaciones de 
usuarios) aumentarán en importancia. 
  
 
 
  
  
  
 
   
 
 
PLANES ORGANIZADOS 
Por otro lado, se requerirá de unas actividades mínimas ofrecidas para poder cumplir 
con la demanda esperada. A continuación, se ha calculado una cifra orientativa en 
base a los usuarios registrados anuales y que el número esperado de actividades 
realizadas por usuario sea, al menos, de dos. 
 
Ilustración 18. Previsión del número de planes organizados por PLANNER 
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PLANES ORGANIZADOS
Ilustración 17. Previsión de la procedencia de los usuarios registrados 
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Estas cifras pueden parecer extraordinarias, sobre todo si nos fijamos en el quinto año. 
Sin  embargo, Yumping ofrece diariamente más de 26.000 planes distintos. Esto da a 
entender que las posibilidades de organizar tantos planes son reales y, por lo tanto, que 
las cifras son razonables. 
Aunque ciertamente son cifras bastante flexibles, pues bien es cierto que en la mayoría 
de las actividades pueden participar un número de personas mucho mayor a la media 
de 12 que se ha propuesto y que no es necesario que los planes sean siempre 
actividades distintas, pues se ofrecen de forma recurrente. Pero servirá como 
herramienta de cálculo para marcar los objetivos del equipo de ventas y ver en qué 
punto se encuentran. 
INGRESOS Y COSTES 
Si analizamos la evolución de los ingresos -procedentes de los pagos por actividad, 
anuncios banner y posicionamiento premium detallados en la hoja “PREVISIONES” del 
Excel – frente a la evolución de los gastos -desglosada en las hojas “PREVISIONES” y 
“CUENTA DE RESULTADOS” del Excel- observamos el siguiente gráfico: 
 
Ilustración 19.  Evolución de los ingresos y costes totales 
Como podemos comprobar la evolución favorable de los usuarios registrados lleva 
intrínseco el aumento de ingresos netos por pago de actividad y de forma colateral 
implica mayores ingresos por posicionamiento premium y mayores CPC (costes por clic), 
que derivan en mayores ingresos también por banners.  
En cuanto a los costes, a pesar de haber aumentado los costes de personal, marketing 
y servicios de IT en términos absolutos (es decir, comparando la cifra en bruto), en 
relación con los ingresos lo hacen de forma mucho menor.  
PUNTO DE EQUILIBRIO 
Para calcular el punto donde las ventas se igualan a los costes totales, siendo el 
momento a partir del que la empresa empezará a ganar dinero por sus propios servicios, 
podemos recurrir al gráfico anterior acumulando ingresos y gastos a lo largo de los años 
para verlo de forma global en los cinco años. Eso ocurre a mediados del cuarto año, 
con unos 400.000 usuarios registrados, aunque mirado de forma anual, los ingresos ya 
superan a los costes totales desde mediados del tercer año. 
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16.2 PREVISIÓN DE PÉRDIDAS Y GANANCIAS 
Consideraciones relevantes: 
Cómo afecta la financiación a la cuenta de resultados 
La financiación con recursos ajenos se recoge en el pasivo del balance de situación. 
Aunque se produce una entrada de dinero en la empresa que afecta a la tesorería, el 
importe de la financiación conseguida no influye en el resultado de la empresa. 
 
Amortizaciones y depreciaciones 
Del Nuevo Plan General de Contabilidad (España), Normas Registro y Valoración, 
Inmovilizado Intangible, aparecen, como D&A (amortizaciones y depreciaciones):  
- APLICACIONES INFORMÁTICAS. 205-Aplicaciones informáticas (software, página 
web, apps y bases de datos). Por la vida útil de los programas, pero siempre dentro 
del máximo de 5 años. 
- PROPIEDAD INDUSTRIAL-PATENTES. 202-Propiedad industrial.- Por la vida útil estimada 
( patentes registradas)  
Usando el método lineal de amortización, podemos calcular la amortización anual 
tomando de vida útil 5 años para los equipos para tratamiento de la información y 
sistemas y programas informáticos y 20 años para la patente industrial. Para el material 
de oficina como básicamente serán costes en ordenadores también se tendrá en 
cuenta una vida útil de 5 años. 
 
Impuesto de sociedades. 
Las sociedades mercantiles, y en concreto el caso típico es de crear por uno o varios 
emprendedores, una S.L., o Sociedad limitada, seguirán pagando un tipo reducido por 
el impuesto de sociedades del 15%21, en lugar del tipo general del 25%.   
“Las entidades de nueva  creación,  constituidas  a  partir  de  1  de  enero   de  2013,  
que  realicen  actividades  económicas  tributarán,  en  el  primer  período   impositivo 
en que la base imponible resulte positiva y en el siguiente, con arreglo a la siguiente 
escala”: 
a)   Por la parte de  base  imponible  comprendida  entre  0  y  300.000  euros,  al   tipo 
del 15 por ciento. 
b)  Por la parte de base imponible restante, al tipo del 20 por ciento. 
En cuanto a los tres primeros años, en que aparecen EBT negativos, saber que, en el 
caso de entidades de nueva creación - como PLANNER - a que se refiere el artículo 29.1 
de la Ley 27/2014, la compensación de bases imponible negativas (BIN) no tiene límite 
en los 3 primeros períodos impositivos en que se genere una base imponible positiva 
previa a su compensación. Lo cual ofrece una gran ventaja para reducir el pago del 
Impuesto de Sociedades. 
                                                 
21 Ventaja fiscal habilitada por el Real Decreto Ley 4/2013 de 22 de febrero, de Medidas 
de Apoyo al Emprendedor y de estímulo del crecimiento y de la creación de empleo. 
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Ilustración 20. Cuenta de pérdidas y ganancias esperada para los cinco primeros años de vida 
de PLANNER 
A primera vista, si comparamos el resultado operativo (EBITDA), el resultado de 
explotación (EBIT), el resultado financiero (EBT) y el resultado neto o resultado del 
ejercicio (Beneficio neto) cada año, vemos que siguen diferencias muy poco 
significativas, debido a las bajas cargas de amortizaciones, depreciaciones, intereses e 
impuestos que permite el modelo de PLANNER, por lo que podemos analizar la 
rentabilidad de la empresa directamente del beneficio neto. 
 
CUENTA DE PÉRDIDAS Y GANANCIAS AÑO 1 AÑO 2 AÑO 3 AÑO 4 AÑO 5
INGRESOS 
Comisión de ingresos netos por actividades 
de pago 23.700       71.100          248.850        1.119.825       3.079.519         
Anuncios (Banners) 3.240         10.670          46.570          283.046           957.068            
Posicionamiento premium 960             2.880             12.600          73.710             233.888            
TOTAL INGRESOS 27.900       84.650          308.020        1.476.581       4.270.474         
- GASTOS
Servidores y servicios de IT
Proveedor de pago en línea 474             1.422             4.977             22.397             61.590               
Subcontratar servidor (hosting) 600             650                1.300             2.800               6.000                 
Certificado SSL (https) 200             200                200                200                  200                    
Dominio 40               40                  40                  40                     40                      
Subir aplicación móvil a las appstores -               110                -                  -                    -                      
Equipos para tratamiento de la información y 
sistemas y programas informáticos 10.000       
TOTAL 11.314       2.422            6.517            25.437             67.830              
Marketing
SEM 120.000     150.000        180.000        200.000           220.000            
Incentivos por invitar amigos 240             1.250             5.250             21.000             98.700               
Marketing offline 2.400         3.600             3.600             4.000               4.000                 
Subcontratar agencia Social Media 14.400       14.400          14.400          14.400             14.400               
TOTAL 137.040     169.250        203.250        239.400          337.100            
Recursos humanos
Salarios fijos 210.508     342.577        426.510        578.438           808.295            
Salarios variables vendedores 12.000       25.200          46.305          69.458             102.103            
Subcontratar diseñador 20.000       -                  -                  -                    -                      
Asesor fiscal 18.000       -                  -                  -                    -                      
TOTAL 260.508     367.777        472.815        647.896          910.398            
Costes generales
Alquiler de oficina -               12.000          18.000          24.000             36.000               
Material de oficina 4.000         8.000             12.000          16.500             24.000               
Registro nombre comercial 141             -                  -                  -                    -                      
Utiles, transporte y otros 3.000         6.000             12.000          25.000             35.000               
TOTAL 7.141         26.000          42.000          65.500             95.000              
TOTAL GASTOS 416.003     565.449        724.582        978.232          1.410.328         
= EBITDA 388.103 -    480.799 -       416.562 -       498.349          2.860.146         
- AMORTIZACIONES Y DEPRECIACIONES 2.807         33.363          89.363          89.363             89.363               
= EBIT 390.910 -    514.162 -       505.925 -       408.987          2.770.783         
- INTERESES POR PRÉSTAMOS 3.250         22.650          22.650          22.650             22.650               
= EBT 394.160 -    536.812 -       528.575 -       386.337          2.748.133         
-IMPUESTO DE SOCIEDADES -               -                  -                  -                    334.985            
BENEFICIO NETO (€) 394.160 -    536.812 -       528.575 -       386.337          2.413.149         
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Durante los tres primeros años contables, la empresa sufre pérdidas considerables, que 
empiezan en 394.160€ el primer año y aumentan en el segundo hasta alcanzar los 
528.575€ en el tercero. Esto es debido a que la plataforma cuenta todavía con pocos 
usuarios, con lo que los ingresos que le suponen a la empresa todavía no le permiten 
superar sus gastos operativos y de lanzamiento. Pero a partir del cuarto año, el volumen 
de los ingresos permite a la empresa un resultado positivo de 386.337€ y en el quinto el 
beneficio contable alcanza la interesante cifra de 2.413.149€, donde la empresa ha 
alcanzado la masa crítica de usuarios y empieza a lucrarse de los beneficios de la 
viralidad que se ha ido trabajando durante los años anteriores.  
16.3 FLUJO DE CAJA 
 
Otro documento financiero básico para complementar la cuenta de resultados es el 
flujo de caja, que nos permite conocer de forma rápida la liquidez de la empresa. Si 
nuestro flujo de efectivo es positivo, tenemos capacidad de ahorro, que es el punto de 
partida para construir un patrimonio 
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FLUJO DE CAJA AÑO 1 AÑO 2 AÑO 3 AÑO 4 AÑO 5
SALDO INICIAL -            3.647         29.642          21.126 -         368.018            
TOTAL INGRESOS 27.900    84.650       308.020        1.476.581    4.270.474        
TOTAL PAGOS 416.003 - 565.449 -    724.582 -       978.232 -       1.410.328 -       
TOTAL EXPLOTACIÓN 388.103 - 480.799 -    416.562 -       498.349        2.860.146        
TOTAL FINANCIACIÓN 271.750  506.794     109.206 -       109.206 -       109.206 -           
Préstamos 275.000  560.000     
Amortización  préstamos 30.556 -      86.556 -         86.556 -         86.556 -             
Intereses préstamos 3.250 -      22.650 -      22.650 -         22.650 -         22.650 -             
TOTAL CAPITAL 120.000  -              475.000        -                 -                      
Aportaciones/devoluciones 120.000  -              475.000        -                      
SALDO NETO (€) 3.647   29.642   21.126 -    368.018   3.118.958   
SALDO ACUMULADO (€) 3.647   33.289   12.164     380.182   3.499.140   
Ilustración 21. Evolución del beneficio neto obtenido a lo largo de los cinco años 
fiscales. 
Ilustración 22. Flujo de caja previsto 
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Del presente flujo de caja, vemos que las cuentas de la empresa serán sanas, pues las 
entradas de efectivo superan a las salidas dando saldos netos positivos, permitiendo 
hacer frente a los pagos, y llegando a los 3.118.958€ en caja en el quinto año; excepto 
ligeramente negativos en el tercer año debido al fuerte incremento de gastos en 
personal. 
A partir del flujo de caja se han definido varios parámetros para analizar la rentabilidad 
de la empresa. 
 
 
El VAN calculado permite conocer en términos de "pesos de hoy" el valor total de la 
empresa pasados cinco años. Empleando una tasa de descuento del 15%,  que es la 
tasa estándar que se utiliza para evaluar proyectos, se ha obtenido un VAN a cinco años 
de 1.720.904,56€. Al ser sustancialmente mayor a 0 podemos afirmar que el proyecto 
promete ser muy rentable. De hecho, los 120.000 iniciales “valdrán” 1.720.904,56€. 
La tasa interna de retorno (TIR) calculada para la inversión inicial de los fundadores es 
de un 102,49%, el cual es un dato muy favorable. La TIR es como una tasa de interés de 
un imaginario depósito de plazo fijo que diese exactamente la misma rentabilidad que 
tu startup. Los depósitos bancarios suelen ofrecer tasas de interés muy bajas, que 
compensen tan sólo ligeramente la devaluación del capital que produce la inflación. 
Pero un inversor algo más ambicioso tiene otras alternativas en el mercado financiero, 
cada una de ellas menos segura que la anterior y –por tanto– compensada con una TIR 
mayor. Si calculamos la TIR del Business Angel que aportará 475.000€ el tercer año y 
suponemos que se le ofrecerá alrededor de un 30% de las participaciones de la 
empresa, nos da un TIR a tres años vista del 30,1%. Y, a modo de ejemplo, una TIR del 
26% equivale a duplicar el capital invertido en 3 años, por lo que la TIR de PLANNER 
resulta muy rentable y seguro por encima de cualquier TIR umbral propuesta - si el 
negocio sale bien, claro. 
Además, con el periodo de retorno (PR) vemos que la inversión sería recuperada cerca 
de los 3 años (3,19 años) lo que también es un dato atrayente para cualquier inversor. 
Aunque ciertamente, el crecimiento desaforado reflejado durante los  primeros años, es 
algo que sólo está al alcance de startups con modelos de negocio fuertemente 
escalables y seriamente exitosos, como el que PLANNER pretende ser. 
16.4 BALANCE GENERAL 
Para conocer el estado de los activos, pasivos y patrimonio de la empresa se procede 
a realizar un balance general en forma de cuenta u horizontal: donde el activo y sus 
valores se presentan del lado izquierdo; a su derecha, el pasivo, el patrimonio y sus 
valores respectivos. Consideraciones: 
- Cuentas por cobrar y pagar: El modelo hace la simplificación de que no hay 
cuentas por cobrar ni pagar. Los participantes siempre pagan antes de realizar 
VAN 1.720.904,56 €
TIR 102,49%
PR (años) 3,186488871
Ilustración 23. Indicadores calculados para valorar PLANNER como  inversión para los 
fundadores 
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cualquier actividad y los anunciantes y pagos premium se cobran periódicamente 
al final de cada mes sin retrasos. 
- Stock: La compañía no dispone de existencias de ningún producto. 
- No se contemplan reservas. 
- Las proyecciones financieras ya están hechas sin IVA 
 
Ilustración 24. Tabla de Balance General 
16.5    FINANCIACIÓN 
 
REQUERIMIENTOS DE FINANCIAMIENTO 
En base a los resultados de la cuenta de ganancias y pérdidas, los tres primeros años 
de la compañía presentan pérdidas. Para poder hacerles frente la compañía deberá 
buscar financiación. 
POSIBLES FUENTES DE FINANCIAMIENTO: 
- Fuentes internas: Por capital propio, el cual es aportado al inicio por medio de los 
fundadores y responsables del proyecto. 
- Fuentes externas: Se obtienen fuera del proyecto, pueden obtenerse por medio del 
mercado de capitales, bancos o instituciones de cooperación y desarrollo. 
o Mercado de capitales: Ofreciendo participación en el negocio a Business 
Angels, Entidades financieras o Capital Riesgo. 
o Bancos e instituciones de fomento: A través de créditos. 
o Cooperación para el desarrollo: Se puede obtener apoyo financiero a través de 
organismos internacionales que destinan recursos técnicos y financieros. 
 
BALANCE GENERAL AÑO 1 AÑO 2 AÑO 3 AÑO 4 AÑO 5
Cajas y bancos 518.647      589.642      453.874      368.018        3.118.958        
Inventarios -               -               -               -                  -                     
Cuentas por cobrar -               -               -               -                  -                     
Activo Corriente Total (1) 518.647      589.642      453.874      368.018        3.118.958        
Activo fijo 14.141        15.334        15.727        15.820          18.013              
Depreciación 2.807          3.607          4.407          5.307            6.807                
Activo Fijo Neto (2) 11.334        11.727        11.320        10.513          11.206              
ACTIVO (1+2) 529.981      601.369      465.194      378.531        3.130.164        
Deudas a corto plazo -               -               -               -                  -                     
Cuentas por pagar -               -               -               -                  -                     
Pasivo Corriente Total (3) -               -               -               -                  -                     
Deudas a Largo Plazo 395.000      560.000      475.000      
Pasico No Corriente Total (4) 395.000      560.000      475.000      
Capital 131.334      11.727        11.320        10.513          11.206              
Resultato del ejercicio 3.647          29.642        21.126 -       368.018        3.118.958        
Dividendos -               -               -               -                  -                     
Patrimonio Neto (5) 134.981      41.369        9.806 -         378.531        3.130.164        
PASIVO (3+4+5) 529.981      601.369      465.194      378.531        3.130.164        
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FINANCIAMIENTO: 
Inicialmente, cada uno de los cuatro fundadores invertirá 30,000 € en capital inicial, lo 
que les aportará una participación equitativa del 25% en la compañía. Paralelamente 
se buscarán recursos en fuentes externas como préstamos blandos 22  del gobierno 
español a través de programas de subsidio, lo que permitirá a los fundadores minimizar 
su dilución de participaciones y aprovechar su inversión. 
Se espera que la empresa obtenga 275.000 € en financiamiento de préstamos blandos. 
Durante el primer año de los programas “ENISA jóvenes emprendedores” (75.000€ al 3% 
de interés) y Emplea (200.000€ al 0,5% de interés). Durante el segundo año se obtendrá 
financiamiento adicional del gobierno con otros programas gubernamentales como 
ENISA crecimiento (250.000 al 4% de interés) y Avanza (300.000 al 4% de interés). 
De cara al tercer año, será necesario contar con la ayuda de Business Angels. Será 
importante seleccionar aquellos que puedan aportar el mayor valor a la empresa a 
través de la experiencia y los contactos, incluso si otros proveedores de capital ofrecen 
una valoración ligeramente superior. PLANNER comenzará a ponerse en contacto con 
Angels Investors de ocho a diez meses antes de necesitar el dinero. Con su inversión, 
pasará a haber un nuevo socio en la empresa después de discutir el % que se le cederá 
por su aportación después de hacer una valoración de la empresa, disminuyendo las 
participaciones del resto, aunque seguirán manteniendo el control de la empresa (más 
del 51%). 
Así, la financiación queda programada de la siguiente manera. 
 
 
 
 
                                                 
22 Dícese de los créditos que se conceden a largo plazo y con bajos tipos de interés. 
 
FINANCIACIÓN (€) AÑO 1 AÑO 2 AÑO 3
Capital aportado por los fundadores 120.000                                      -             -                   
Programas de ayuda gubernamentales 275.000                                      560.000   -                   
ENISA jovenes emprendedores 75.000                                        -            -                  
Emplea 200.000                                     -            -                  
ENISA crecimiento -                                               260.000  -                  
Avanza -                                               300.000  -                  
Business Angel -                                                -             475.000         
TOTAL 395.000                                     560.000  475.000        
Ilustración 25. Financiación programada para los años contables con pérdidas 
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17. ANEXO: DISEÑO PÁGINA WEB       
 
A continuación, muestro unas capturas de pantalla de la página web que he creado a 
modo de esbozo, para dar una idea general de cómo sería el aspecto de esta. La he 
creado con wix.com de manera gratuita y permite también adaptarla a formato móvil, 
lo que resulta francamente útil. Se puede acceder a ella visitando el enlace: 
https://peperegate.wixsite.com/planner 
Aunque todos los botones carecen de funcionalidad y está muy incompleta, sólo 
pretende ser una herramienta de soporte al trabajo, no es en sí un objetivo del trabajo. 
El formato es vertical y muy intuitivo como podréis observar. Las imágenes se muestran 
en el mismo orden que aparecen en la página web: 
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Ilustración 26. Página web (esbozo) de PLANNER) 
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